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Résumé
Ce rapport présente une analyse approfondie des procédures utilisées par le
Gouvernement du Québec pour réaliser des appels de soumissions et des appels de
services. On y trouvera une proposition visant à modifier de manière substantielle la
méthode d’évaluation des offres de services qui cherche à combiner l’aspect «qualité» et
l’aspect «prix» d’une offre de services. Nous présentons aussi des propositions relatives à
l’introduction de mécanismes d’enchères renversées et ouvertes pour réaliser ces appels de
soumissions ainsi que les appels d’offres de services. La base sur laquelle reposent ces
propositions est ce que l’on appelle les «enchères cadencées». Ce format d’enchère permet
en effet de tenir compte de la qualité ainsi que du prix d’une offre soumise. Nous
construisons quatre types d’enchères cadencées, à savoir, l’enchère cadencée pour contrat
simple, l’enchère cadencée avec évaluation des offres de services selon le Règlement
adopté par le Gouvernement du Québec, l’enchère cadencée avec évaluation des offres de
services selon un fonction de score et enfin, l’enchère cadencée synchronisée. La première
permet de réaliser des appels de soumissions mais peut aussi être utilisée pour adjuger des
contrats avec bordereau de prix. Les deux enchères cadencées suivantes permettent de
réaliser des appels d’offres de services où la qualité des offres joue un rôle important. La
dernière enchère permet de réaliser simultanément des appels d’offres pour plusieurs
produits présentant des complémentarités importantes. Pour chaque type d’enchères, nous
discuterons les avantages procurés par son utilisation en remplacement de la procédure
actuelle.
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e-procurement, auctions, clock auctions
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L’objectif de ce rapport est de pr´ esenter au Conseil du Tr´ es or desformesd’ench ` eresdont lesper-
formances sont sup´ erieures ` a cellesobtenuespar le type d’ench ` ere utilis´ e actuellement. Mention-
nonsimm ´ ediatement que, dansla terminologie us uelle, une ench ` ere est une proc´ edure qui permet
` a un vendeur d’un objet de mettre en concurrence plusieurs acheteurs. Lorsque l’ench` ere met
en pr´ esence un acheteur et plusieurs vendeurs, comme c’est g´ en´ eralement le casdanslesappels
d’offres, cette ench` ere est habituellement appel´ ee une ench` ere renvers´ ee. Comme, dansce rapport,
nousn’examinonsque less ituationso ` u le Gouvernement du Qu´ ebec fait face ` a desvendeurs , nous
all` egeronsle texte en utilis ant le terme ench ` ere ` a la place de celui d’ench` ere renvers´ ee.
Nouscommencerons , dansle Chapitre 1, par donner un cadre g ´ en´ eral qui permet de d´ ecrire de
mani` ere syst´ ematique une ench` ere et par expliciter lesobjectifsque nouspens onsdevoir ˆ etre pour-
suivis par le Gouvernement du Qu´ ebec en ce qui a trait au choix descaract ´ eristiques d’une ench` ere.
Dansle Chapitre 2, nousexamineronslesappelsd’offrespour un contrat s imple, c’es t- ` a-dire,
un contrat qui ne fait pasappara ˆ ıtre de dimension de qualit´ e, sauf, ´ eventuellement, l’imposition
d’une qualit´ e minimale1. Pour ce type de contrats, nous montrerons, d’une part, que l’ench` ere
utilis´ ee par le Gouvernement du Qu´ ebec ne r´ epond pasaux objectifsd ´ ecritsau Chapitre 1 et,
d’autre part, qu’il est possible de rencontrer ces objectifs en utilisant une ench` ere cadenc´ ee. Nous
noustourneronsens uite, dansle Chapitre 3, aux appelsd’offrespour descontratsqui comportent
une dimension qualit´ e. Nouscommenceronspar examiner la proc ´ edure expos´ ee dansle Nouveau
R` eglement sur les contrats d’approvisionnement, de construction et de services des minist` ereset
organis mespublics . Nousmontreronsque cette proc ´ edure n’atteint paslesobjectifsﬁx ´ es. Nous
proposerons deux mani` eresde mieux rencontrer cesobjectifs . D’une part, nouscons truironsune
ench` ere cadenc´ ee qui utilise la m´ ethode d’´ evaluation desoffresde s ervicesd ´ ecrite dansle Nou-
1Dansla terminologie du Nouveau R ` eglement, lesappelsd’offrespour contrat s imple s ont donc desappelsde
soumissions.
1veau R` eglement. D’autre part, nousmontreronsque cette m ´ ethode d’´ evaluation pose elle-mˆ eme
desprobl ` emes et qu’il est possible de surmonter ces probl` emes en utilisant une fonction de score.
Uneench` erecadenc´ eesebasantsurunetellem´ ethoded’´ evaluationdesoffresestensuiteconstruite,
permettant ainsi d’am´ eliorer la performance desappelsd’offrespour ce type de contrats . Enﬁn,
dansle Chapitre 4, nousdis cuteronsde la probl ´ ematique d’appelsd’offrescherchant ` a adjuger
plus ieurscontratsde mani ` ere simultan´ ee.
21Ch o r ´ egraphie d’une ench` ere et objectifs poursuivis
Lesench ` eress ont desm ´ ecanismes tr` es pratiques pour organiser des transactions entre plusieurs
vendeurs et un acheteur ou, inversement, entre plusieurs acheteurs et un vendeur. Leur utilisation
est donc tout ` a fait appropri´ ee dansle contexte des ´ echangesentre le gouvernement et un ens emble
de fournisseurs. Il n’est d` eslorspas ´ etonnant que la majorit´ e desgouvernementslesutilis ent pour
proc´ eder ` a l’adjudication de contratsde toutess ortes .
Un desas pectsattrayantsdesench ` ereses t qu’ellespeuvent prendre desformestr ` esdiff ´ erentes.
Ceci permet d’ajuster les caract´ eristiques d’une ench` ere en fonction desobjectifspours uivispar
son initiateur. Dans ce chapitre, nous allons tout d’abord passer en revue les diff´ erentescom-
posantes d’une ench` ere et illustrer la grande vari´ et´ e d’ench` eres possibles ` a l’aide de quelques
exemples . Nousnouspencheronsens uite s ur lesobjectifsqui nousguideronsdansle choix des
caract´ eristiques des ench` eresque nousallonspropos er dansla s uite du rapport. ` A partir de ces
objectifs, nous pourrons aussi comparer les ench` eresque nouspropos onsavec le type d’ench ` ere
utilis´ e actuellement par le gouvernement.
1.1 Chor´ egraphie d’une ench` ere
De mani` ere g´ en´ erale, une ench` ere se caract´ erise par un ensemble de r` eglesqui s p ´ eciﬁent notam-
ment lesactionsqui peuvent ˆ etre pris espar lesparticipants , lesinformationsdont cespartici-
pants disposent ainsi que la mani` ere dont le contrat est adjug´ e. Nousallonsintroduire un cadre
g´ en´ eral qui permettra, d’une part, de mieux identiﬁer lesdiff ´ erentescompos antesd’une ench ` ere et,
d’autrepart, demieuxcomprendrel’importancedecertainesr ` eglessurler ´ esultatﬁnaldel’ench` ere.
Cependant, nous sommes conscients que ce cadre sera parfois trop lourd ` a manipuler et, ` a certaines
occas ions , nousnouspermettronsde ne pass p ´ eciﬁer lesas pectsde l’ench ` ere qui ne sont pas per-
tinents pour notre propos. Toutefois, il faut souligner que ce cadre permet de faire le pont entre
lesas pects ´ economiqueset lesas pectsinformatiquesdu des ign d’une ench ` ere. C’est pourquoi on
3retrouvera certainesdis tinctionsentre des ´ el´ ementsd’une ench ` ere qui ne sont pas n´ ecessairement
pertinents pour la discussion des propri´ et´ es ´ economiquesde celle-ci, maisqui prennent leur im-
portance dansla mis e en oeuvre informatique de l’ench ` ere.
Danscette pers pective, nousallonscons id ´ erer que les participants ` a une ench` ere sont d’une
part les fournisseurs et, d’autre part, l’annonceur de l’appel d’offres, c’est-` a-dire le donneur
d’ordre. En plusde cesparticipants , nousintroduironsun autre agent que nousappellerons
l’encanteur.L er ˆ ole de celui-ci es t de fournir certainesinformationsou de contr ˆ oler l’application
de certainesr ` eglesdurant le d ´ eroulement de l’ench` ere. Cet encanteur repr´ esente, dans l’ench` ere
pr´ esentementutilis´ eeparlegouvernement, lespersonnesquisontcharg ´ eesd’appliquerlesr ` eglements
r´ egissantlesappelsd’offres. Iln’esttoutefoispasn´ ecessairequ’ils’agissed’unepersonnephysique.
Dans un processus d’ench` eres ´ electroniques, le rˆ ole de l’encanteur est jou´ e par le logiciel.
Une ench` ere se compose de trois ´ el´ ements, ` a savoir, les rondes, les phases et les r` eglesd’adjudi-
cation. Comme le montre le sch´ ema de la page suivante, une ronde d´ ebute par la publication de
l’´ etat du march´ e. Celui-ci est constitu´ e de deux typesd’informations : lesinformationsinternes
et lesinformationsexternes . Lesinformationsexterness ont cellesqui s ont trans mis esaux par-
ticipantstandisque lesinformationsinterness ont desinformationsqui s ont n ´ ecessaires au bon
d´ eroulement de l’ench` ere maisqui ne s ont pasdivulgu ´ ees aux participants. Notons aussi que les in-
formations transmises peuvent ˆ etre diff´ erentesd’un participant ` a l’autre. Par exemple, une ench` ere
peut sp´ eciﬁer que certains fournisseurs peuvent ˆ etre exclusde l’ench ` ere suite ` ad e sd´ ecisions qu’ils
ont pris eslorsdesrondespr ´ ec´ edentes. Dans ce cas, chaque participant est inform´ ed esasi t u a t i o n
(exclu ou non) et cette situation peut ´ evidemment varier d’un fournisseur ` a l’autre. De mˆ eme,
lors que lesoffresdesfournis s eursdiff ` erent par une dimension de qualit´ e, comme ce sera le cas
dans le chapitre 3, l’information transmise ` a chaque fournisseur est un prix ` a battre, et ce prix ` a
battre est diff´ erent pour deux fournisseurs ayant soumis des offres de qualit´ esdiff ´ erentes. Suite ` a
la transmission des informations externes de l’´ etat du march´ e aux participants, la ronde se poursuit
par la r´ eception desmis esdesparticipants , c’es t- ` a-dire, lesd ´ ecis ionspris espar lesparticipants
en r´ eponse aux informations qu’ils rec ¸oivent. Cesd ´ ecisions peuvent ˆ etre tr` esvari ´ ees. Cela peut
ˆ etre un prix auquel le fournisseur est prˆ et ` ae x ´ ecuter le contrat, l’acceptation d’un prix propos´ e,
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Sch´ ema 1: Chor´ egraphie d’une ench` ere
La ronde se termine par la validation des mises et l’application de r` eglesd’arr ˆ et de ronde. Les
r` eglesd’arr ˆ et sp´ eciﬁent lescrit ` eresqui mettent ﬁn ` a une ronde. Cescrit ` erespeuvent ˆ etre bas´ ess ur
lesd ´ ecis ionsdesparticipantsou s ur desinformationsfourniespar l’encanteur. Par exemple, une
ronde peut prendre ﬁn d` es qu’un participant soumet une mise, ou l’ench` ere peut sp´ eciﬁer qu’une
ronde se termine apr` estroisminutesquellesque s oient lesd ´ ecis ionsdesparticipants . Dansce
dernier cas, le crit` e r ee stb a s ´ e sur l’information du temps ´ ecoul´ ed´ elivr´ ee par l’encanteur.
La validation des mises est un processus qui permet de v´ eriﬁer si les mises soumises sont con-
formesaux r ` egless p ´ eciﬁ´ eesdansl’ench ` ere. Par exemple, danscertainesench ` eres, les participants
n’ontpasledroitdesoumettreunprixsup´ erieurauprixqu’ilsavaientsoumis ` alarondepr´ ec´ edente.
5Danstouteslesench ` eres, il faut pr´ evoir une proc´ edure qui s’applique lorsqu’une mise n’est pas
valide ou lorsqu’aucune mise n’est transmise par un fournisseur.
Comme indiqu´ e sur le sch´ ema, une phase contient quatre ´ el´ ements, ` a savoir, une proc´ edure de
d´ emarrage, un ensemble de rondes, des r` eglesd’arr ˆ et de phase et une mise ` a jour desinformations
interneset externesde l’ ´ etat du march´ e1. Chaque phase d´ ebute par une proc´ edure de d´ emarrage qui
permet, ` a partir notamment desinformationsobtenuesdurant lesphas esant ´ erieures2, de construire
l’´ etat du march´ e de la ronde initiale. Lors qu’une ronde prend ﬁn, lesinformationsrecueillies
durant cette ronde sont utilis´ eespour mettre ` a jour lesinformationsinternesde l’ ´ etat du march´ e.
On applique ensuite un ensemble de r` eglesd’arr ˆ et de phase. Celles-ci peuvent ˆ etre bas´ eess ur
lesinformationsinternesde l’ ´ etat du march´ e ou sur les informations transmises par l’encanteur.
Par exemple, une phase peut se terminer parce qu’aucune mise n’a ´ et´ e enregistr´ ee durant lestrois
derni` eresrondes. Onpeutaussipenserqu’unephaseseterminelorsquelenombrederonded´ epasse
un certain nombre. Dansce cas , la r ` egle d’arrˆ et de phase repose sur l’information d´ elivr´ ee par
l’encanteur. En appliquant cesr ` eglesd’arr ˆ e t ,o np e u ta r r i v e rso i ta up a ssa g e ` a la phase suivante,
soit ` a la continuation de la phase actuelle. Dans ce dernier cas, on effectue une mise ` a jour des
informationsexternesde l’ ´ etat du march´ e. Cette mise ` a jour consiste en un ensemble de r` egles
qui permettent, ` a partir desinformationsrecueillieslorsdesrondeseffectu ´ ees, d’actualiser les
informationsqui s eront trans mis esaux participantslorsde la prochaine ronde. Cette mis e ` a jour
peut, par exemple, consister en un nouveau prix propos´ e qui serait le prix propos´ e ` a la ronde
pr´ ec´ edente diminu´ e d’un d´ ecr´ ement donn´ e.
Chaqueench` eresetermineparunephased’adjudication. ` Apartirdesinformationsrecueillies
durant lesphas espr ´ ec´ edentes, l’encanteur met en oeuvre la proc´ edure de d´ emarrage de cette phase
en appliquant un ensemble de r` eglesd’adjudication aﬁn de d ´ eterminer un fournisseur gagnant et
un prix d’adjudication propos´ e. Cesdeux informationscons tituent l’ ´ etat du march´ e de l’unique
ronde de cette phase. Face ` a cet ´ etat du march´ e, l’annonceur r´ eagit en acceptant ou en refusant. Si
l’annonceur accepte alorsle contrat es t adjug ´ e au fournisseur gagnant et le prix d’adjudication est
le prix d’adjudication propos´ e. Si l’annonceur refuse, alors le contrat n’est pas adjug´ e.
1Cette dis tinction entre informationsinterneset externesn’es t pasn ´ ecessaire pour comprendre les propri´ et´ es
´ economiquesd’une ench ` ere. Toutefois, du point de vue de l’architecture informatique du logiciel d’ench` ere, cette
distinction est importante. C’est pourquoi nous l’introduisons explicitement ici.
2Cesinformationsfont techniquement partie desinformationsinternesde l’ ´ etat du march´ e.
6Examinonsimm ´ ediatement un certain nombre d’exemplesqui permettent de mieux appr ´ ecier
l’utilit´ e de cette d´ ecomposition d’une ench` ere3.
Exemple 1 : La premi` ere s´ erie d’illustrations a trait aux ench` eresne comportant, en plusde
la phase d’adjudication, qu’une seule phase ne comportant qu’une ronde. Notons imm´ ediatement
que, dansce cas , la r ` egle d’arrˆ et de ronde n’est pas bas´ ee s ur lesmis esdesparticipantsmaiss ur
l’information transmise par l’encanteur. Notons ´ egalement que l’´ etat du march´ e contient simple-
ment l’ensemble des informations disponibles dans l’appel d’offres. Une mise pour un fournisseur4
consiste en une enveloppe contenant un certain nombre de renseignements sur le fournisseur et,
´ eventuellement, sur la nature de son offre, ainsi qu’une offre de prix. La r` egle d’arrˆ et de phase
est simplement bas´ ee sur les informations quant au jour et ` a l’heure avant les quelslesenveloppes
doivent parvenir ` a une adresse sp´ eciﬁ´ ee; la phase s’arrˆ ete lorsque cette date limite est arriv´ ee. Il
n’y a pasde mis e ` a jour desinformationsexternesde l’ ´ etat du march´ e. Par contre, lesinformations
internesde l’ ´ etat du march´ e consistent en l’ensemble des mises des fournisseurs. Finalement, la
phased’adjudicationproc` edecommesuit. Danslaproc´ edureded´ emarrage, l’encanteurcommence
par v´ eriﬁer, sur la base des informations fournies, si les offres des fournisseurs satisfont les crit` eres
d’admissibilit´ e et de conformit´ ep r´ evus dans l’appel d’offres. Ensuite, parmi les offres admissibles
et conformes, l’encanteur s´ electionne l’offre dont l’offre de prix est la plus basse. Le fournisseur
gagnant est celui qui a soumis la plus basse offre de prix et le prix d’adjudication propos´ e est l’offre
de prix la plus basse5.
Exemple 1 – Variante 1: Le seul changement par rapport ` a l’Exemple 1 concerne lesr ` egles
d’adjudication. Danscette variante, l’encanteur commence par s ´ electionner lesoffresadmis s ibles
et conformeset, pour cesoffres , il proc ` ede ` a un classement des offres de prix par ordre d´ ecroissant.
Le fournisseur gagnant est celui ayant pr´ esent´ e l’offre dont l’offre de prix est la plus basse, comme
dansl’Exemple 1, maisle prix d’adjudication propos ´ e correspond ` a l’avant-derni` ere offre de prix
3Nousne pr ´ esenterons qu’une description sommaire de ces ench` eres. Par exemple, nous n’´ evoqueronspasla
mani` ere dont le contrat est adjug´ e advenant que l’ench` ere se termine sur une ´ egalit´ e entre deux fournisseurs.
4L’initiateur est passif dans cette ench` ere.
5Nous nous dispenserons de sp´ eciﬁer que cesinformationscons tituent l’ ´ etat du march´ e et que l’annonceur r´ eagit
` a cet ´ etat du march´ e en acceptant ou en refusant car cet ´ enonc´ e est identique pour la phase d’adjudication de chaque
ench` ere. Danslesexemplesqui s uivent on s e contentera donc d’expliciter lesr ` eglesd’adjudication qui peuvent diff ´ erer
d’une ench` ere ` a l’autre.
7dans le classement.
Exemple 1 – Variante 2: Cette variante diff` ere de l’ench` ere pr´ esent´ ee dansl’Exemple 1 par
les mises possibles des fournisseurs ainsi que par l’adjudication. On permet aux fournisseurs de
soumettre une offre qui contient soit une offre de prix ferme, c’est-` a-dire, le prix auquel le four-
nisseur est prˆ et ` ae x ´ ecuter le contrat, soit une offre de prix limite, c’est-` a-dire, le prix le plus
basauquel il es t pr ˆ et ` ae x ´ ecuter le contrat. Dansla phas e d’adjudication, l’encanteur s ´ electionne
d’abord les offres admissibles et conformes. Ensuite, il classe les offres de prix ferme et de prix
limite par ordre d´ ecroissant. Le fournisseur gagnant est celui ayant soumis l’offre de prix se trou-
vant ` al ad e r n i ` ere place dans ce classement. Le prix d’adjudication propos´ e est donn´ e par l’avant-
derni` ere offre de prix dans le classement.
On voit bien, ` a traverscet exemple, que la d ´ ecomposition en phases et en rondes permet de
situer pr´ ecis´ ement quelless ont lesdiff ´ erencesentre deux ench ` eres. Comme on le verra par la
suite, ceci permettra aussi de mieux comprendre la diff´ erence et la ressemblance entre les r´ esultats
obtenusen utilis ant diff ´ erentesformesd’ench ` eres. Continuons notre illustration avec la description
d’une ench` ere l´ eg` erement plus sophistiqu´ ee.
Exemple 2 : Cette ench` ere comporte, en plus de la phase d’adjudication, une seule phase durant
laquelle plusieurs rondes peuvent ˆ etre effectu´ ees6. L’ench` ere s’arrˆ ete ` a une heure pr´ ecise, ce qui
se traduit par le fait que la r` egle d’arrˆ et de phase utilise uniquement l’information donn´ ee par
l’encanteur. L’´ etat du march´ e de chaque ronde consiste en un prix ` a battre. Chaque fournisseur
peut d´ ecider soit de soumettre un prix, soit de ne rien faire. Le crit` ere d’arrˆ et de ronde est bas´ esu r
les mises des fournisseurs: une ronde s’arrˆ ete d` es qu’un fournisseur soumet un prix inf´ erieur au
prix afﬁch´ e par l’´ etat du march´ e de cette ronde. Si l’heure de ﬁn de l’ench` ere n’est pas d´ epass´ ee, la
mise ` a jour de l’´ etat du march´ e consiste ` a substituer l’ancien prix ` a battre par le prix de la ronde qui
vient de se terminer. Enﬁn, le fournisseur gagnant est celui ayant soumis le prix lors de la derni` ere
ronde et le prix d’adjudication propos´ ee stl ep r i x` al ad e r n i` ere ronde.
Exemple 2 – Variante 1: Danscette variante, la r ` egle d’arrˆ et de la phase comp´ etitive (c’est-` a-
6Cet exemple est inspir´ e de l’ench` ere utilis´ ee par e-Bay pour vendre diff´ erentsobjet par l’entremis e d’internet.
8dire, la phase o` u les fournisseurs soumettent une mise), la r` egle d’arrˆ et de ronde et la mise ` a jour
de l’´ etat du march´ e sont modiﬁ´ ees. Une ronde se termine soit si un fournisseur a soumis un prix
inf´ erieur au prix ` a battre, soit si le temps ´ ecoul´ e depuisle d ´ ebut de la ronde est ´ egal ` a troisminutes .
La r` egle d’arrˆ et de la phase comp´ etitive stipule que la phase prend ﬁn si, durant les trois derni` eres
rondes, aucun fournisseur n’a soumis un prix plus bas que le prix ` a battre. Enﬁn, la mise ` a jour de
l’´ etat du march´ e se fait comme dans l’Exemple 2 si un prix a ´ et´ e s oumislorsde la derni ` ere ronde
r´ ealis´ ee et l’´ etat du march´ e reste inchang´ esil ad e r n i ` ere ronde effectu´ ee se termine sans qu’aucun
prix ne soit soumis.
Exemple 2 – Variante 2: Danscette variante, l’ ´ etat du march´ e est un prix propos´ e ainsi qu’un
nombre de fournisseurs actifs ` a la ronde. Les fournisseurs sont invit´ es ` a accepter ou refuser ce
prix. Une ronde se termine lorsque le temps ´ ecoul´ ee st´ egal ` a trois minutes. La mise ` a jour de l’´ etat
du march´ esp ´ eciﬁe, d’une part, que si un fournisseur n’a pas soumis de mise durant la ronde qui
vient de se terminer, il est exclu des rondes suivantes et, d’autre part, que le prix propos´ ee stl ep r i x
propos´ e ` a la ronde pr´ ec´ edente diminu´ e d’un certain d´ ecr´ ement. La phase comp´ etitive se termine
lorsqu’un seul fournisseur a accept´ e le prix propos´ e lorsde la derni ` ere ronde. Enﬁn, le fournisseur
gagnant est celui ayant d´ ecid´ e d’accepter lorsde la derni ` ere ronde et le prix d’adjudication propos´ e
est le prix propos´ e danscette ronde.
Cesench ` erespr ´ esentent d´ ej` a beaucoup plus de souplesse du fait de la possibilit´ e d’effectuer
plusieurs rondes. Il est toutefois possible d’ajuster encore plus une ench` ere par rapport aux objec-
tifsdesoninitiateurenintroduisantplusieursphases. Deuxphasessedistinguentparlefaitqu’elles
sp´ eciﬁent desr ` eglesde d ´ eroulement pour les rondes, ou une mise ` a jour de l’´ etat du march´ e, ou des
r` eglesd’arr ˆ et diff´ erentes. Nous ne donnerons qu’un seul exemple qui permet d’illustrer le b´ en´ eﬁce
potentiel d’une proc´ edure ` a plusieurs phases.
Exemple3: Cetteench` erecomportetroisphases, unephased’initialisation, unephasecomp´ etitive
et une phase d’adjudication. La phase d’initialisation se termine ` a une date et une heure pr´ ecise
(r` egle d’arrˆ et de phase bas´ ee sur des informations transmises par l’encanteur). Il n’y a qu’une
seule ronde durant cette phase (la r` egle d’arrˆ et de ronde durant cette phase est bas´ ee sur les in-
formationsen provenance de l’encanteur). Au d ´ ebut de la ronde, l’´ etat du march´ e consiste en un
9prix de r´ eserve qui est ´ etabli par l’annonceur de l’appel d’offres. Les fournisseurs r´ eagissent en
s oumettant un prix. Seulslesfournis s eursqui ont s oumisun prix plusbasque le prix de r ´ eserve
peuvent participer ` a la phase suivante. La phase comp´ etitive ainsi que la phase d’adjudication sont
d´ ecritesdansl’Exemple 2 – Variante 1 o ` u le prix ` a battre de la premi` ere ronde est le deuxi` eme plus
basprix s oumispar lesfournis s eurslorsde la premi ` ere phase (proc´ edure de d´ emarrage de la phase
comp´ etitive).
Danscet exemple, l’avantage de la premi ` ere phase est, d’une part, de permettre d’´ eliminer
imm´ ediatement les fournisseurs qui ne sont de toute fac ¸on paspr ˆ et ` ae x ´ ecuter le contrat ` a un prix
raisonnable et, d’autre part, de r´ eduire la dur´ ee de la deuxi` eme phase en partant d’un prix ` a battre
plusproche du prix qui d ´ eterminera le gagnant.
1.2 Objectifs poursuivis
Comme il est possible de construire autant de formes d’ench` ere que l’on veut (la seule limite
est l’imagination), l’initiateur d’une ench` ere est oblig´ ed ed ´ eﬁnir s esobjectifsaﬁn d’effectuer un
choix. Nousallonspr ´ es enter et dis cuter danscette s ection quelquesobjectifspertinentspour la
construction d’une ench` ere en nousplac¸ant du point de vue d’un gouvernement.
1.2.1 Efﬁcacit´ e allocative et minimisation du coˆ ut du contrat
La raison d’ˆ etre de la mise en place de m´ ecanis mesd’appelsd’offreses t s ansaucun doute le d ´ esir
de faire ex´ ecuter le contrat au prix le plusbaspos s ible. Comme ´ economiste, on pense que le
choix d’un m´ ecanisme d’appel d’offres devrait aussi poursuivre un deuxi` eme objectif, ` asa v o i r ,
l’efﬁcacit´ e allocative. Dansun contexte s imple, o ` u la qualit´ e avec laquelle lest ˆ achess p ´ eciﬁ´ ees
dansle contrat ne diff ` ere pas entre les fournisseurs7,u nm ´ ecanisme d’appels d’offres satisfait le
crit` ere d’efﬁcacit´ e allocative si ce m´ ecanisme assure que le contrat est toujours adjug´ e au four-
nisseur dont le coˆ ut d’ex´ ecuter le contrat est le plus faible.
` A priori, on pourrait pens er que cesdeux objectifsconcordent. En effet, s i une forme d’ench ` ere
alloue toujours le contrat au fournisseur ayant le coˆ ut d’ex´ ecution du contrat le plusbas(efﬁcacit ´ e
allocative), on pourrait penser que cela implique automatiquement que le prix auquel le contrat sera
7Nousverronsdansle Chapitre 3 comment red ´ eﬁnir le concept d’efﬁcacit´ e allocative pour tenir compte de la
qualit´ e.
10ex´ ecut´ e est lui aussi le plus faible possible (minimisation du coˆ ut du contrat). L’analyse th´ eorique
desench ` eresa toutefoismontr ´ e que cela n’´ etait g´ en´ eralement pasle cas . En effet, un r ´ esultat
central dansla th ´ eorie desench ` erespeut s e r ´ e´ ecrire de la mani` ere suivante8 :
R´ esultat 1. Supposons que les fournisseurs soient neutres vis-` a-vis du risque. Si deux ench` eres
garantissent que le contrat est adjug´ e au fournisseur ayant le coˆ ut le plus bas, alors le prix
d’adjudication esp´ er´ es e r al emˆ eme dans ces deux ench` eres.
Ce th´ eor` eme implique donc, d’une part, que peu importe la forme pr´ ecise des ench` eres, si
celles-ci garantissent l’efﬁcacit´ e allocative alorsellesg ´ en` ereront le mˆ eme coˆ ut esp´ er´ e pour le don-
neur d’ordre, et, d’autre part, que si le donneur d’ordre cherche ` a utiliser une ench` ere qui lui permet
d’avoir un coˆ ut esp´ er´ e plusbasque celui g ´ en´ er´ e par une ench` ere garantissant l’efﬁcacit´ e allocative,
alorsil doit accepter que le contrat ne s oit pastoujoursadjug ´ e au fournisseur ayant le coˆ ut le plus
bas.
Remarquonsimm ´ ediatement que la validit´ e de la conclusion ´ enonc´ ee dansce th ´ eor` eme repose
sur l’hypoth` ese de neutralit´ e des fournisseurs vis-` a-vis du risque. Il est hors de notre propos de
discuter si cette hypoth` ese est une bonne approximation de l’attitude vis-` a-visdu ris que desfour-
nis s eursparticipant aux appelsd’offresdu Gouvernement du Qu ´ ebec9. En effet, lesanalys eset
conclusions pr´ esent´ eesult ´ erieurement dansce rapport ne feront jamaisappel ` a la neutralit´ ed e s
fournisseurs vis-` a-visdu ris que. Par contre, comme le montre le r ´ esultat ´ enonc´ e ci-dessus, cette
hypoth` ese permet de clariﬁer grandement la relation entre les propri´ et´ esd’efﬁcacit ´ e allocative et
de minimisation du coˆ ut du contrat d’une ench` ere.
Danscerapport, nousallonsprivil ´ egierl’objectifd’efﬁcacit´ eallocative. Ainsi, lesench` eresque
nousallonspropos er cherchent ` a ce que le r´ esultat obtenu par la mise en oeuvre de ces ench` eres
soient aussi proche que possible du r´ es ultat efﬁcace du point de vue allocatif. Danslesparagraphes
qui suivent, nous exposons bri` evement lesrais onsqui jus tiﬁent ce choix.
L’utilisation d’une ench` ere dont le r´ esultat est inefﬁcace peut ˆ etre une arme ` a double tranchants,
8Ce r´ esultat, connu sous le nom de th´ eor` eme de l’´ equivalence du revenu, a ´ et´ ed ´ emontr´ e pour la premi` ere fois
par Vickrey en 1961 dansun contexte s p ´ eciﬁque et a ´ et´ e ensuite ´ etabli pour desenvironnementstr ` esg ´ en´ eraux dans
Myerson (1981) et Riley et Samuelson (1981).
9Mentionnonsn ´ eanmoinsque cette hypoth ` ese d´ ecrit assez bien l’attitude des fournisseurs vis-` a-visdu ris que
lorsque ceux-ci participent ` a desappelsd’offresqui vis ent l’adjudication d’un contrat dont le montant ne repr ´ esente
qu’une fraction assez faible de leur chiffre d’affaire.
11en ce s ensque, danscertainstypesd’environnement, cette ench ` ere g´ en` ere effectivement un coˆ ut
esp´ er´ e moindre pour le donneur d’ordre mais , pour d’autrestypesd’environnement, elle conduit
` au nc o ˆ ut esp´ er´ ep l u s´ elev´ e. Par exemple, il est connu, depuis le travail de Vickrey (1961), que
l’ench` ere ` a enveloppess cell ´ eeso ` u le prix d’adjudication est l’offre de prix la plus basse, d´ ecrite
dansl’Exemple 1, n’es t g ´ en´ eralement pas efﬁcace lorsque les fournisseurs sont asym´ etriques10,
alorsque l’ench ` ere ` a enveloppess cell ´ eeso ` u le prix d’adjudication est donn´ e par la deuxi` eme plus
basse offre de prix garantit un r´ esultat efﬁcace dans ce type de situation. L’ench` ere ` a enveloppes
scell´ eesavec un prix d’adjudication ´ egal ` a l’offre de prix la plus basse peut donc, a priori, con-
duire ` a un prix d’adjudication esp´ er´ e plusfaible que celui g ´ en´ er´ e par l’utilisation d’une ench` ere ` a
enveloppess cell ´ eesavec un prix d’adjudication ´ egal ` a la deuxi` eme plus basse offre de prix. Toute-
fois, comme l’a montr´ e Vickrey (1961) ains i que d’autresauteurspar la s uite, la diff ´ erence entre les
prix d’adjudication esp´ er´ esd ´ epend de la forme de l’asym´ erie entre les fournisseurs: pour certaines
formesd’as ym ´ etrie, le prix d’adjudication esp´ er´ e en utilisant une ench` ere ` a enveloppess cell ´ ees
avec un prix d’adjudication ´ egal ` a l’offre de prix la plus basse est effectivemnt inf´ erieur ` a celui
obtenu par l’utilisation de l’ench` ere ` a enveloppess cell ´ eesavec un prix d’ajudication donn ´ e par la
deuxi` eme plus basse offre de prix, mais ce r´ esultat est invers´ e pour d’autresformesd’as ym ´ etrie.
L’utilisation d’une ench` ere qui ne garantit pasl’efﬁcacit ´ e allocative peut freiner la mise en
oeuvre d’investissements qui r´ eduisent les coˆ utsd’ex ´ ecution du contrat des fournisseurs, et peut
donc ˆ etre non-proﬁtable ` a plus long terme. Cette possibilit´ ea´ et´ e formellement d´ emontr´ ee dans
Thomas(1997) pour le casd’une ench ` ere ` a enveloppess cell ´ eesavec un prix d’adjudication ´ egal
` a l’offre de prix la plus basse. L’id´ ee sous-jascente ` ac er ´ esultat est que la r´ eduction du coˆ ut
obtenue par un fournisseur va, dans ce type d’ench` ere, induire lesautresfournis s eurs ` a devenir
plus agressifs en soumettant des offres de prix plus basse. Mais cette r´ eaction agressive est n´ efaste
pour le fournisseur qui a investi, car celui-ci doit r´ eagir en soumettant lui aussi une offre de prix
plus basse. Comme d´ emontr´ e par cet auteur, cet effet n´ efaste peut ˆ etre sufﬁsamment puissant pour
empˆ echer le fournisseur d’investir ` a un point tel que, dans certains cas, un fournisseur ne r´ eduira
pass on co ˆ ut mˆ eme si cette r´ eduction peut ˆ etre obtenue gratuitement. Ce probl` eme n’apparaˆ ıt pas
dansune ench ` ere ` a enveloppess cell ´ eeso ` u le prix d’adjudication est donn´ e par la deuxi` eme plus
basse offre de prix. Au contraire, dans ce type d’ench` ere chaque fournisseur a int´ erˆ et ` ar´ eduire son
10Nousdis cuteronsdansle chapitre s uivant le s enspr ´ ecisqui es t donn ´ e ` a l’asym´ etrie entre fournisseurs.
12coˆ ut ce qui conduira, ` a moyen et long terme, ` a un prix d’adjudication esp´ er´ e plusfaible que celui
obtenu en utilisant une ench` ere ` a enveloppess cell ´ eesavec un prix d’adjudication ´ egal ` al ap l u s
basse offre de prix.
On peut g´ en´ eralement diminuer le prix d’adjudication esp´ er´ e en utilisant un prix de r´ eserve.
Par exemple, le prix d’adjudication esp´ er´ ep e u tˆ etre plusfaible s i l’on introduit un prix de r ´ eserve
dansl’ench ` ere ` a enveloppess cell ´ eesavec un prix d’adjudication donn ´ e par la deuxi` eme offre de
prix. Maispour cela, il faut que le prix de r ´ eserve soit tel que cette ench` ere ne garantisse plus
que le contrat soit adjug´ e au fournisseur ayant le coˆ ut le plusbas . Pour ce faire, comme d ´ emontr´ e
dansRiley et Samuels on (1981), il faut que le prix de r ´ eserve soit inf´ erieur au montant maximal
que l’initiateur de l’ench` ere ´ etait prˆ et ` a payer pour l’ex´ ecution du contrat, impliquant ainsi que
l’initiateur accepte de prendre le risque que le contrat ne soit pas ex´ ecut´ em ˆ eme si un fournisseur
´ etait prˆ et ` ae x´ ecuter le contrat pour un prix moindre que ce montant maximal. Ceci pose un s´ erieux
probl` eme de cr´ edibilit´ e. Il faut en effet, pour que l’introduction d’un prix de r´ eserve diminue le
prix d’adjudication esp´ er´ e, que l’initiateur de l’ench` ere puisse se commettre de mani` ere cr´ edible
` a ne pasorganis er une autre ench ` ere dansl’ ´ eventualit´ eo ` u le contrat n’est pas ex´ ecut´ e. Il est
tr` espeu probable que cette condition s oit remplie dansle cadre d’appelsd’offresorganis ´ ee par
le Gouvernement du Qu´ ebec. On imagine mal le Gouvernement du Qu´ ebec annoncer que l’achat
d’ordinateur ne sera pas r´ ealis´ emˆ eme si un fournisseur ´ etait prˆ et ` a fournir cesordinateurspour un
prix inf´ erieur au budget pr´ evu pour cet achat par le gouvernement.
L’introduction d’un prix de r´ eserve, mˆ eme si elle conduit effectivement ` a une diminution du
prix d’adjudication esp´ er´ e, n’est cependant pas la meilleure chose ` a faire. Il a ´ et´ ee ne f f e td´ emontr´ e
par Bulow et Klemperer (1996) qu’en g´ en´ eral, le prix d’adjudication esp´ er´ e es t plusbasdansune
ench` ere ` a enveloppess cell ´ eesavec un prix d’adjudication donn ´ e par la deuxi` eme plus basse of-
fre de prix qui met en concurrence N +1fournisseurs que dans n’importe quelle autre forme
d’ench` eresavec un prix de r ´ eserve qui met en concurrence N fournisseurs. Ceci indique claire-
m e n tl av o i e` a suivre pour diminuer le prix d’adjudication esp´ er´ e dansune ench ` ere qui garantit
l’efﬁcacit´ e allocative: diminuer le coˆ ut de participation desfournis s eursaﬁn que le plusgrand
nombre possible de fournisseurs prennent part activement ` a l’appel d’offres. Ce sera le deuxi` eme
objectif poursuivi dans la construction d’ench` eresalternatives ` a l’ench` ere pr´ esentement utilis´ ee
par le Gouvernement du Qu´ ebec.
131.2.2 Coˆ uts de participation des fournisseurs
Danss on ´ evaluation desperformancesd’une ench ` ere, le Gouvernement du Qu´ ebec devrait tenir
compte desco ˆ utsde participation que cette ench ` ere engendre pour les fournisseurs. Quatre types
de coˆ utspeuvent ˆ etre identiﬁ´ es.
Le premier type de coˆ utses t engendr ´ e par le temps que les fournisseurs doivent passer ` a con-
struire un plan d’action qui, ´ etant donn´ e leur caract´ eristiques, maximisera leur utilit´ ee sp ´ er´ ee dans
l’ench` ere, c’est-` a-dire ` a ´ elaborer une strat´ egie gagnante. Notonsimm ´ ediatement que cesco ˆ uts
peuvent ˆ etre tr` es substantiels mˆ eme si, comme dans l’ench` ere ` a enveloppess cell ´ ees, la strat´ egie
gagnante est simplement un prix. Ces coˆ utsd ´ ependent en effet de la complexit´ ed uchoix d’une
strat´ egie et non pasde la complexit ´ ed el ast r a t ´ egie choisie. La simplicit´ e du choix d’une strat´ egie
repose sur les besoins d’anticiper les strat´ egiesutilis ´ eespar lesautresfournis s eurs : moinsle choix
d’un fournisseur entre diff´ erentess trat ´ egies repose sur l’anticipation qu’il se fait des strat´ egies
mises en oeuvre par les autres fournisseurs, plus le choix est simple, c’est-` a-dire, plusla s trat ´ egie
gagnante est simple ` a construire. La simplicit´ e la plus grande est donc obtenue lorsque le choix
d’une strat´ egie ne requiert aucune anticipation, ce qui sera le cas lorsqu’il existe une strat´ egie qui
maximise l’utilit´ ee sp ´ er´ ee d’un fournisseur quelles que soient les strat´ egiesutilis ´ eespar lesautres
fournisseurs. Ce type de strat´ egie est ce que l’on appelle une strat´ egie dominante. Les ench` eres qui
minimisent le coˆ ut d’´ elaboration d’une strat´ egie gagnante pour les fournisseurs sont donc celles
pour lesquelles il existe une strat´ egie dominante pour chaque fournisseur.
Le deuxi` eme type de coˆ utss upport ´ espar lesfournis s eursprovient de la recherche d’informa-
tionsrelativesaux conditionsdansles quelless e d ´ eroulera l’ench` ere. Pour rendre la discussion
concr` ete, illustrons directement le probl` eme. Danscertainesformesd’ench ` eres, la construction
de strat´ egiesgagnantespeut requ ´ erir de connaˆ ıtre le nombre de fournisseurs qui participent ` a
l’ench` ere. C’est le cas en particulier de l’ench` ere ` a enveloppess cell ´ eeso ` u le prix d’adjudication
est donn´ e par l’offre de prix la plus basse telle que d´ ecrite dansl’Exemple 1. Hors , le nombre de
fournisseurs soumettant une offre de services est g´ en´ eralement inconnu lorsque les fournisseurs
r´ edigent leur offre. Les fournisseurs devront donc construire leur strat´ egie en se basant sur une
anticipation de ce nombre. Ceci leur impose un coˆ ut s oit pour rechercher desinformationsqui leur
permettent de se faire l’id´ ee la pluspr ´ ecise possible concernant ce nombre, soit en utilisant une
strat´ egie bas´ ee sur une estimation grossi` ere de ce nombre ce qui r´ eduit leur utilit´ ee sp ´ er´ ee dans
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Notonsimm ´ ediatementqu’ilestpossibled’´ evitercesdeuxtypesdeco ˆ utsenchoisissantuntype
d’ench` ere appropri´ e. En effet, une despropri ´ et´ esbien connue de l’ench ` ere ` a enveloppess cell ´ ees
avec un prix d’adjudication donn´ e par la deuxi` eme meilleure offre de prix (Exemple 1 - Variante 1)
est que les fournisseurs disposent d’une strat´ egie dominante, et, de plus, cette strat´ egie dominante
ne requiert pas la connaissance du nombre de fournisseurs ayant soumis une offre de services. Il
faut aussi remarquer que ces coˆ utsdiminuent avec l’exp ´ erience des fournisseurs, ce qui signiﬁe que
cesco ˆ utss ont desco ˆ utsd’entr ´ ee. Par cons´ equent, comme mentionn´ e auparavant, une r´ eduction de
ceux-ci ` a traversle choix d’une ench ` ere appropri´ ee est proﬁtable pour le donneur d’ordre puisque
cela devrait permettre ` a de nouveaux fournisseurs de prendre part aux appels d’offres.
Le troisi` eme type de coˆ utses t engendr ´ e par le tempscons acr ´ e par les fournisseurs ` am e t t r ee n
oeuvre leur strat´ egie gagnante, ce qui d´ ependra de la complexit´ e de celles-ci. Ces coˆ utsvarieront
donc d’une forme d’ench` ere ` a l’autre. Par exemple, dansune ench ` ere ` a enveloppess cell ´ ees(Ex-
emple 1), une strat´ egie gagnante est la plus simple possible puisqu’elle consiste uniquement ` a
soumettre un prix. Dans une ench` ere dont la phase comp´ etitive comporte plusieurs rondes (Exem-
ple 2), une strat´ egie consiste ` a soumettre un prix en r´ eaction ` a un prix ` a battre et prendra donc plus
de temps ` a mettre en oeuvre que celle utilis´ ee dansl’ench ` ere ` a neveloppess cell ´ ees.
Le dernier type de coˆ utses t engendr ´ e par le tempsque lesfournis s eurscons acrent ` al ar´ edaction
de leur offre, c’est-` a-dire, ` a fournir lesrens eignementsdemand ´ esdansl’appel d’offres . Cesco ˆ uts
ne d´ ependront pasde la forme d’ench ` ere utilis´ ee et sont mentionn´ esdansle s eul but d’ ˆ etre exhaus-
tif.
152 Appel d’offres pour un contrat simple
Nousallonsexaminer dansce chapitre deux proc ´ eduresd’appel d’offrespour descontratss imples ,
` a savoir, la proc´ edure du Gouvernement du Qu´ ebec et notre proposition. Par contrats simples, on
entend ici descontratspour les quelslesoffresne diff ` erent que par leur offre de prix. En particulier,
l’´ evaluation desoffress oumis espour l’obtention de cescontratsn’utilis e pasde crit ` ere de qualit´ e,
` a l’exception possiblement d’une exigence de qualit´ e minimale.
2.1 Proc´ e d u r ed uG o u v e r n e m e n td uQ u´ ebec
Lesappelsd’offrespour ce type de contrat s ont actuellement r ´ egit par un ensemble de r` eglements.
Il es t toutefoishorsde proposde cons id ´ erer le d´ etail desdiff ´ erentesproc ´ eduresutilis ´ ees. Nous
allons nous contenter d’une description sommaire des r` eglements principaux, ce qui sera suf-
ﬁsant pour examiner si le type de proc´ edure utilis´ e rencontre lesobjectifs ´ enonc´ esdansle premier
chapitre de ce rapport.
2.1.1 Description sommaire
Le type de proc´ edure utilis´ ep e u tsed ´ ecrire sommairement par une ench` ere constitu´ ee d’une
seule phase comp´ etitive en plus de la phase d’adjudication. Cette phase comp´ etitive ne comporte
qu’une seule ronde durant laquelle les fournisseurs soumettent une offre en r´ eponse ` a un appel
d’offres . Cesoffresprennent la forme d’une enveloppe s cell ´ ee qui contient, d’une part, un ensem-
ble d’informationsqui permettent de v ´ eriﬁer si cette offre satisfait les crit` ere d’admissibilit´ ee td e
conformit´ e, et, d’autre part, une offre de prix. Lesr ` egles d’adjudication sont simples: Le four-
nisseur gagnant est celui ayant soumis une offre admissible et conforme dont l’offre de prix est la
plus basse parmi l’ensemble des offres de prix des offres de services conformes et admissibles. Le
prix d’adjudication propos´ e est l’offre de prix du fournisseur ` a qui le contrat a ´ et´ e adjug´ e.
162.1.2 Rencontre des objectifs poursuivis
Bien que ce type d’ench` ere comprend un ensemble minimal de r` egles, les strat´ egiesgagnantes ,
c’est-` a-dire less trat ´ egiesd’ ´ equilibre, sont assez complexes ` a construire mˆ eme dansdess itua-
tions simples. L’analyse ´ economique de ce type d’ench` ere est tr` esd ´ evelopp´ ee et un ensemble de
r´ esultats sont bien ´ etablisdansla litt ´ erature1. Nouscommenceronspar examiner l’ ´ etat descon-
naissances en ce qui a trait ` a l’efﬁcacit´ e allocative. Nousdis cuteronsens uite desco ˆ utsencourus
par les fournisseurs pour construire leur strat´ egie gagnante.
Efﬁcacit´ e allocative
Le r´ esultat central en ce qui a trait ` a l’efﬁcacit´ e allocative de ce type d’ench` e r ee stq u e mˆ eme
dans les contextes les plus simples, ce type d’ench` ere n’alloue pas n´ ecessairement le contrat au
fournisseur qui a le coˆ ut d’ex´ ecution le plus faible. Autrement dit, ce type d’ench` ere ne garantit
pas , s auf dansdescasexceptionnels , l’efﬁcacit ´ e allocative.
Pour comprendre ce r´ esultat, il faut bien r´ ealiser que, dans ce type d’ench` ere, la mise d’un
fournisseurd´ etermine ` alafoissaprobabilit ´ ed’obtenirlecontratetlegainqu’ilr´ ealiseras’ilobtient
le contrat. Bien ´ evidemment, la probabilit´ e de gagner d’un fournisseur d´ ecroˆ ıt avec sa mise, c’est-
` a-dire, son offre de prix, alors que le gain que ce fournisseur r´ ealise s’il gagne augmente avec
sa mise. La mise qu’il soumettra r´ esultera donc d’un arbitrage entre augmenter sa probabilit´ ed e
gagner en soumettant une mise faible et augmenter son gain s’il gagne en soumettant une mise
´ elev´ ee. C’est cet arbitrage qui est responsable de la premi` ere source d’inefﬁcacit´ e. En effet,
supposons que l’ench` ere mette en pr´ esence deux fournisseurs. Supposons2 que le fournisseur 1
connaisse son coˆ ut cv
1 maisqu’il ne connaˆ ıt pasparfaitement le co ˆ ut de son concurrent. De mani` ere
pr´ ecise, supposons que la connaissance du fournisseur 1 sur le coˆ ut du fournisseur 2, c2, est que
(i) c2 es t comprisdansl’intervalle [α2,ω] et (ii) la probabilit´ e que c2 soit plus petit ou ´ egal ` a une
valeur c est donn´ ee par une distribution F2(c).D el amˆ eme mani` ere, supposons que le fournisseur
2 connaˆ ıt son coˆ ut cv
2 et que la connaissance du fournisseur 2 sur le coˆ ut du fournisseur 1, c1,e st
que celui-ci appartient ` a l’intervalle [α1,ω] avec une distribution de probabilit´ e donn´ ee par F1(c).
1L’analyse rigoureuse de ce type d’ench` ere commence avec le travail de Vickrey (1961). Comme on peut s’en
rendre compte ` a l’aide du survol de la litt´ erature de Klemperer (2000), elle s’est beaucoup d´ evelopp´ e par la suite.
2Techniquement, on supposera aussi que toutes les informations qui suivent sont de connaissance commune, c’est-
` a-dire, que les deux joueurs connaissent l’information dont leur concurrent dispose, qu’ils connaissent aussi qu’ils
connaissent l’information dont leur concurrent dispose, et ainsi de suite ad inﬁnitum.
17Supposons enﬁn que α1 <α 2 et que cv
1 est strictement plus petit mais relativement proche de α2
alorsque cv
2 est ´ egal ` a α2. Dansune telle s ituation, l’efﬁcacit ´ e allocative requiert que le contrat
soit adjug´ e au fournisseur 1. Comme diff´ erentsauteursl’ont montr ´ e3, less trat ´ egiesd’ ´ equilibre
dansl’ench ` ere d´ ecrite plus haut sont, pour le fournisseur 2, de soumettre une offre de prix ´ egale ` a
son coˆ ut α2 et, pour le fournisseur 1, de soumettre une offre de prix l´ eg` erement sup´ erieure ` a α2.
Dans ce cas, le contrat sera adjug´ e au fournisseur 2 et le r´ esultat de l’ench` ere est inefﬁcace. La
raison pour laquelle le fournisseur 1 agit de la sorte est que, de son point de vue, il y a une certaine
probabilit´ e pour que le fournisseur 2 ait un coˆ ut strictement sup´ erieur ` a α2 et qu’en cons´ equence
le fournisseur 2 soumette une offre de prix strictement sup´ erieure ` a α2. Donc, de son point de vue,
en soumettant une offre de prix l´ eg` erement sup´ erieure ` a α2 il diminue l´ eg` erement sa probabilit´ e
de gagner mais il augmente son gain s’il gagne. L’arbitrage entre ces deux int´ erˆ etsl’am ` ene alors
` a accepter de ne pasgagner avec certitude ce qui conduit ` a la possible inefﬁcacit´ e de l’ench` ere du
point de vue allocatif. Il faut noter que ce type de r´ esultat peut aussi apparˆ ıtre lorsque α1 = α2 mais
F1(c)  = F2(c). Le seul contexte pour lequel l’ench` ere utilis´ ee par le Gouvernement du Qu´ ebec
garantit l’efﬁcacit´ e allocative est celui o` u les fournisseurs sont sym´ etriques dansle s enso ` u les
intervalsde co ˆ uts, [α,ω], ainsi que les distributions de probabilit´ e, F(c), sont les mˆ emespour tous
les fournisseurs. D` es qu’il est de connaissance commune que le coˆ ut d’un fournisseur peut ˆ etre
inf´ erieur au plusbasco ˆ ut possible pour les autres4, ou que la probabilit´ e qu’un fournisseur ait un
coˆ ut inf´ erieur ` a un certain niveau c0 est sup´ erieure ` a la probabilit´ e que le coˆ ut soit inf´ erieure ` a cette
mˆ eme valeur pour les autres fournisseurs, c’est-` a-dire, d` esque lesfournis s eurss ont asym´ etriques,
l’ench` ere utilis´ ee par le Gouvernement du Qu´ ebec ne garantit plusl’efﬁcacit ´ e allocative.
Unedeuxi` emeraisonpourlaquellel’ench` ered´ ecriteplushautpeutallouerlecontratdemani ` ere
inefﬁcace est qu’elle ne permet pas aux fournisseurs d’obtenir de l’information par l’observation
desmis esde leur concurrents . Cette caract ´ eristique pose probl` eme dansun environnement o ` u,
d’une part, les fournisseurs observent imparfaitement leur coˆ ut et, d’autre part, lesco ˆ utsdesfour-
nisseurs ont une composante commune. Un exemple simple de ce genre de contexte est celui o` u
la r´ ealisation du contrat n´ ecessite l’achat de certains produits aupr` es de grossites. Si les diff´ erents
3Voir ` a ce proposlesexemplesdonn ´ es dans Vickrey (1961), Maskin et Riley (1985) et Dasgupta et Maskin (2000).
4Notons que cette situation est formellement ´ equivalente ` a la situation o` u il est de connaissance commune que le
coˆ ut d’un fournisseur peut ˆ etre sup´ erieur au plushaut co ˆ ut possible pour les autres.
18fournisseurs s’approvisionnent aupr` esdesm ˆ emes grossistes, leur coˆ ut d’ex´ ecuter le contrat con-
tient une compos ante commune. De plus , s i lesprix de cesproduitsne s ont pasconnusau moment
de l’appel d’offreset s i lesfournis s eursont certainesinformationspriv ´ eesau s ujet de cesprix,
alors ces fournisseurs ne connaissent pas leur coˆ ut avec certitude mais chacun observe un signal
li´ e ` a la valeur que prendront leur coˆ ut. Dansce contexte, il faudrait id ´ ealement que le processus
d’appel d’offrespermette ` a chaque fournisseur d’inf´ erer l’information d´ etenue par ses concurrents
` a traverslesmis esde ceux-ci. Cela permettrait aux fournis s eursayant rec ¸u desinformationsqui
les poussent ` a un pessimisme excessif ainsi qu’aux fournisseurs ayant rec ¸u desinformationsles
conduisant ` a un optimisme excessif de r´ eviser leur anticipations de coˆ ut au fur et ` a mesure du
d´ eroulement de l’appel d’offres. Comme, dans l’ench` ere utilis´ ee par le Gouvernement du Qu´ ebec,
lesmis esne s ont jamaisobs erv ´ ees par les fournisseurs avant l’adjudication du contrat, cette trans-
mission d’information ne peut pas avoir lieu. Ceci peut entraˆ ıner que le fournisseur gagnant soit
le fournisseur le plus optimiste et non pas le fournisseur ayant effectivement le coˆ ut le plusbas ,
d’o` u la possibilit´ e d’une inefﬁcacit´ e allocative. Une autre cons´ equence n´ efaste possible est que le
fournisseur qui a obtenu le contrat se trouve en fait incapable de le r´ ealis er s ansfaire despertesex-
cessives ce qui impliquera probablement soit la ren´ egotiation destermesdu contrat pour permettre
de r´ eduire les pertes du fournisseurs ou la non-ex´ ecution pure et s imple du contrat. Danslesdeux
cas, le donneur d’ordre subit un coˆ ut non n´ egligeable.
Coˆ uts de participation encourus par les fournisseurs
Le type d’ench` ere utilis´ ee par le Gouvernement du Qu´ ebec n’impose pas de coˆ ut de mise en oeuvre
dess trat ´ egiespuis qu’une foislesenveloppescontenant lesoffresd ´ epos´ ees, les fournisseurs sont
compl` etement passifs. Par contre, cette ench` ere impose des coˆ utsde cons truction dess trat ´ egies
gagnanteset desco ˆ utsde recherche d’informationstr ` es importants. En effet, il est bien connu que
ce type d’ench` ere ne poss` ede pasde s trat ´ egie dominante, ce qui signiﬁe que chaque fournisseur
doit construire ses strat´ egiess ur la bas e d’anticipationsrelativesaux s trat ´ egiesutilis ´ eespar s escon-
currents. Par ailleurs, chaque fournisseur doit, pour construire ses strat´ egiesgagnantes , anticiper
lesconditionsdansles quellesl’ench ` e r esed ´ eroulera. Il faudra, par exemple, qu’un fournisseur an-
ticipe le nombre d’offres qui seront soumises et qui seront conformes et admissibles. Ceci requiert
non seulement une connaissance du nombre de fournisseurs potentiels mais aussi, dans le cas o` u
19une qualit´ e minimale est exig´ ee, du nombre d’offres soumises qui seront jug´ ees admissibles. De
plus, chaque fournisseur doit se faire une id´ ee assez pr´ ecise sur l’intervalle dans lequel se trouve
le coˆ ut d’un concurrent, et cela pour chaque concurrent. On voit donc s anspeine que lesco ˆ utsen-
couruspar lesparticipantss ont tr ` es substantiels mais aussi que ces coˆ utscons tituent une barri ` ere
` a l’entr´ ee de nouveaux fournisseurs dans la proc´ edure d’appel d’offres. En effet, les fournisseurs
qui participent de longue date ` a desappelsd’offresont d ´ ej` ap a y ´ e une large part de cesco ˆ utsde
recherche d’informationset ont acquisune certaine exp ´ erience quant aux strat´ egiesutilis ´ eespar
leur concurrents. Par contre, ces coˆ utsdoivent ˆ etre support´ es par tout nouveau fournisseur qui
cherche ` ar ´ epondre ` a un appel d’offrestel qu’organis ´ e par le Gouvernement du Qu´ ebec avec une
certaine chance de succ` es . Lesnouveaux venuss eront donc clairement p ´ enalis´ es.
2.2 Ench` ere cadenc´ ee pour un contrat simple
2.2.1 Description sommaire
Une mani` ere simple d’aborder l’ench` ere cadenc´ e ee std el as ´ eparer en deux ´ etapes. L’ench` ere
cadenc´ ee proprement dite se d´ eroule dansla deuxi ` eme ´ etape. L’objectif dansla premi ` ere ´ etape est
de rechercher l’information n´ ecessaire pour initialiser l’ench` ere cadenc´ ee aﬁn que celle-ci prenne
le moinsde tempspos s ible avant d’arriver ` ad´ eterminer le fournisseur gagnant.
Commenc ¸onspar d ´ ecrire l’ench` ere cadenc´ ee proprement dite. Le principe de base de cette
ench` e r ee stq u ’ ` a chaque ronde un prix est propos´ e aux fournisseurs actifs ` a cette ronde. Ceux-ci
r´ eagissent ` a cette proposition en soumettant une mise. Une mise pour un fournisseur actif peut
prendre deux formes: accepter le prix propos´ e ou soumettre une offre de prix ﬁnale. Cette offre
de prix ﬁnale est un prix qui est inf´ erieur ou ´ egal au dernier prix accept´ e par le fournisseur et
strictement sup´ erieur au prix propos´ e. Seulslesfournis s eursqui ont accept ´ e le prix propos´ e sont
consid´ er´ esactifs ` a la ronde suivante. ` A la ronde suivante, on diminue d’un d´ ecr´ ement le prix
propos´ e et on informe chaque fournisseur actif du nombre de fournisseurs actifs ` a cette ronde.
Face ` a ces informations, les fournisseurs actifs r´ eagissent de nouveau en soumettant une mise. Ce
processus de descente de prix continue jusqu’` a ce que le prix propos´ e ne soit plus accept´ e que par
au plus un fournisseur.
A v a n td ec o m p l´ eter la description de cette ench` ere cadenc´ ee en sp´ eciﬁant lesr ` eglesd’adjudica-
tion, il est bon de noter imm´ ediatement deux implicationsde la r ` egle d’activit´ e adopt´ ee. La
20premi` ere implication est qu’une offre de prix soumise par un fournisseur est ﬁnale car elle cons-
titue la derni` ere mise de ce fournisseur. En effet, si, ` a une ronde donn´ ee, un fournisseur soumet
une offre de prix, il sera consid´ er´ e inactif ` a touteslesrondess ubs ´ equentes. La deuxi` eme implica-
tion de la r` egle d’activit´ e, est qu’` a l’exception de la ronde initiale, le dernier prix accept´ ep a ru n
fournisseur actif ` a une ronde est le prix propos´ e ` a la ronde pr´ ec´ edente. ` A la ronde initiale, tousles
fournisseurs ayant soumis une offre admissible et conforme sont consid´ er´ esactifset leur dernier
prix accept´ ee stl e u rp r i xd ed ´ epart propos´ e.
Unefoistermin ´ eleprocessusdedescenteduprix, onappliquelesr` eglesd’adjudication. Celles-
ci distinguent deux cas de ﬁgures. Dans le premier cas, un fournisseur a accept´ e le prix propos´ e
` a la derni` ere ronde alorsque lesautresfournis s eursactifs ` a cette ronde ont soumis une offre de
prix ﬁnale. Le contrat est alors adjug´ e au fournisseur ayant accept´ e le prix propos´ e et le prix
d’adjudication est donn´ e par la plus basse offre de prix ﬁnale soumise ` a la derni` ere ronde. Dansle
deuxi` emecas, touslesfournisseursactifs ` aladerni` ererondeontsoumisuneoffredeprixﬁnale. On
classe alors les offres de prix ﬁnales en ordre croissant. Le contrat est alors adjug´ e au fournisseur
ayant soumis l’offre de prix ﬁnale la plus basse, c’est-` a-dire, celle se trouvant ` a la premi` ere place
dans le classement, et le prix d’adjudication est donn´ e par la deuxi` eme plus basse offre de prix
ﬁnale, c’est-` a-dire, celle se trouvant ` al ad e u x i` eme place dans le classement.
L’´ etape d’initialisation doit permettre d’obtenir un prix de d´ epart ainsi qu’un nombre de four-
nisseurs actifs ` a la premi` ere ronde de l’ench` ere cadenc´ ee. Danscette ´ etape, qui contient deux
phases, on demande aux fournisseurs de r´ eagir ` a la publication de l’appel d’offresen s oumettant
une offre de services. Cette offre de services contient un prix de d´ epart propos´ e. L’ensemble des
fournisseurs actifs est l’ensemble des fournisseurs ayant soumis une offre conforme et admissible.
Pour rester coh´ erent avec lesr ` eglesd’adjudication, le prix de d ´ e p a r te stl ed e u x i ` eme plusbasprix
de d´ epart propos´ e.
Nous passons maintenant ` a une description plus formelle de cette ench` ere. Nousanalys erons
ensuite les propri´ et´ esde cette forme d’ench ` ere.
2.2.2 Description formelle
L’ench` ere cadenc´ ee que nouspropos onspour lescontratss implescontient quatre phas es . Lesdeux
premi` eres phases sont en fait des phases pr´ eliminaires ` a la mise en oeuvre de l’ench` ere cadenc´ ee
21proprement dite, c’est-` a-dire desphas esd’initialis ation. L’ench ` ere cadenc´ ee se d´ eroulera donc ` al a
Phase III 5. Celle-ci permettra d’obtenir lesinformationsn ´ ecessaires pour proc´ eder ` a l’adjudication
du contrat qui prendra place ` a la quatri` eme phase.
Notonsque, pour mettre en oeuvre cette ench ` ere, il faudra au pr´ ealable d´ eterminer deux para-
m` etres, ` a savoir, un d´ ecr´ ement, ∆, et un nombre de minutesapr ` eslequel une ronde s e termine, t.
Nouspropos onsque le d ´ ecr´ ement soit le prix de d´ epart multipli´ e par un certain pourcentage6,c e
pourcentage ´ etant typiquement comprisentre 1% et 5%. D’autre part, le nombre de minutes , t,
devrait typiquement se situer entre 1 et 2 minutes. Nous comprendrons mieux les enjeux du choix
de cesparam ` etres lorsque nous discuterons les propri´ et´ esde l’ench ` ere cadenc´ ee dansla s ection
suivante.
Phase I : Initialisation (fournisseurs)
Cette phase commence ` a une date et une heure pr´ ecise par la publication de l’appel d’offres par le
donneur d’ordre et consiste en une seule ronde. Les informations transmises par le donneur d’ordre
d´ eﬁnissent l’´ etat du march´ e ` a cette ronde. Les fournisseurs r´ eagissent ` a la publication de l’´ etat du
march´ e en soumettant une offre de services qui contient, d’une part, les informations n´ ecessaires
pour v´ eriﬁer l’admissibilit´ e et la conformit´ e de leur offre et, d’autre part, un prix que le participant
consid` ere comme le meilleur prix de d´ epart de la troisi` eme phase. Nous noterons par ˜ pi le prix de
d´ epart propos´ e du fournisseur i. La ronde se termine ` a une date et une heure pr´ ecise. On effectue
la mise ` a jour desinformationsinternesde l’ ´ etat du march´ e qui contiendra lescaract ´ eristiques de
l’ensemble des offres de services.
Phase I : Initialisation (annonceur)
Cettephasecomporteuneseuleronde. L’´ etatdumarch´ econsisteenl’ensembledesoffressoumises
` al ap h a sep r ´ ec´ edente. L’annonceur r´ eagit ` a cet ´ etat du march´ ee nd ´ eterminant l’ensemble des
offres qui sont admissibles et conformes. Nous noterons par N l’ensemble des fournisseurs qui
5La description qui est pr´ esent´ e esu i td et r ` espr ` esle s ch ´ ema d’une ench` ere propos´ e dansle chapitre pr ´ ec´ edent mˆ eme
si cela entraˆ ıne une certaine lourdeur. Le lecteur est invit´ e ` a consulter le Sch´ ema 1 pour mieux situer les diff´ erentes
compos anteslesunespar rapport aux autres .
6Ce d´ ecr´ ement peut ´ eventuellement ˆ etre arrondi ` a l’unit´ e choisie par le donneur d’ordre (centaine ou millier de
dollars) selon les r` egles usuelles.
22ont soumis une offre conforme et admissible7.
Phase III : Comp´ etition
La troisi` eme phase commence ` a une date et une heure pr´ ecise. Cette phase comporte plusieurs
rondes. Nous utiliserons l’indice sup´ erieur r pour indiquer une ronde particuli` ere. Puisqu’il y a
plusieurs rondes, cette phase sp´ eciﬁera, en plusdesr ` eglesd’arr ˆ et de phase, une mise ` a jour de l’´ etat
du march´ e et une proc´ edure de d´ emarrage. De mani` ere pr´ ecise, les diff´ erents ´ el´ ementscons titutifs
de cette phase sont d´ ecrit de la mani` ere suivante.
A. D´ EMARRAGE
L’objectif de la proc´ edure de d´ emarrage est de construire l’´ etat du march´ e de la ronde initiale ` ap a r -
tir desinformationsobtenuesdurant lesphas espr ´ ec´ edentes. L’encanteur commence par d´ eclarer
actif ` a la ronde initiale tout fournisseur ayant soumis une offre admissible et conforme. Nous
noteronspar A0 l’ensemble des fournisseurs actifs ` a la ronde initiale et nousauronsdonc A0 = N.
Ensuite, l’encanteur calcule le prix de d´ epart qui sera utilis´ e ` a la ronde initiale de la Phase III. Pour
ce faire, l’encanteur commence par classer en ordre croissant tous les prix de d´ epart propos´ esdes
fournisseurs appartenant ` a N. Le prix d´ epart, d´ enot´ e p0,e stl ep r i xd ed ´ epart propos´ esesi t u a n t ` a
la deuxi` eme position dans ce classement8.
B. RONDE
• ´ Etat du march´ e: L’´ etat du march´ e ` a une ronde r consiste en un ensemble de fournisseurs
actifs Ar; un nombre de fournisseurs actifs, nr = |Ar| et un prix propos´ e pr. ` A la ronde
initiale, c’est-` a-dire, lorsque r =0 , le prix propos´ ee stl ep r i xd ed ´ epart, p0. Le vecteur
(pr,n r) est transmis ` a touslesfournis s eursactifs .
• Mise des fournisseurs: ` A chaque ronde r, si un fournisseur i est actif ` a cette ronde, c’est-
` a-dire, si i ∈ Ar, alors ce fournisseur a le choix entre accepter et soumettre une offre de
prix ﬁnale. Pour ˆ etre valide, une offre de prix ﬁnale soumise par le fournisseur i ` a la ronde
r,d ´ enot´ ee p
f
i , doit ˆ etre pluspetite ou ´ egale au dernier prix accept´ e par ce fournisseur et
7On supposera que N ≥ 2. Dansle caso ` u une seule offre est conforme et admissible, l’ench` ere s’arrˆ ete et la
proc´ edure pr´ evue par le Gouvernement du Qu´ ebec pour une telle situation est appliqu´ ee.
8Notonsque ce prix de d ´ epart peut ˆ etre ´ egal au prix de d´ epart propos´ e le plusbaslors que le prix le plusbases t
propos´ e par au moins deux fournisseurs.
23strictement sup´ erieure au prix propos´ e ` a la ronde r, pr. ` A la ronde initiale, c’est-` a-dire,
lorsque r =0 , le dernier prix accept´ e par le fournisseur i est son prix de d´ epart propos´ e, ˜ pi.
` A chaque ronde r ≥ 1, le dernier prix accept´ e par un fournisseur actif ` a la ronde r est le prix
propos´ e ` a la ronde pr´ ec´ edente, pr−1, car, comme nousle verronsplusloin, un fournis s eur es t
d´ eclar´ e actif ` a la ronde r si ce fournisseur a accept´ e le prix propos´ e ` a la ronde r − 19.
Pour chaque fournisseur i actif ` a la ronde r, on notera par mr
i la mise de ce fournisseur.
On aura donc que mr




i appartenant ` a l’intervalle
]pr,p r−1] si r ≥ 1 ou ` a l’intervalle ]p0, ˜ pi] si r =0 . Remarquonsque, par cons truction, il
existeaumoinsdeuxfournisseurspourlesquelsleprixquileurestpropos´ e ` alarondeinitiale,
p0,e stsu p ´ erieur ou ´ egal ` a leur prix de d´ epart propos´ e, ˜ pi. Pour ces fournisseurs, il n’existe
donc aucun prix inf´ erieur ou ´ egal ` a leur prix de d´ epart propos´ e et strictement sup´ erieur au
prix qui leur est propos´ e ` a la ronde initiale, c’est-` a-dire, aucune offre de prix ﬁnale valide.
Ceci implique qu’` a la ronde initiale, cesfournis s eursn’ont pasd’autre choix que d’accepter.
De ce fait, le nombre de fournisseurs actifs ` a la ronde 1 de l’ench` ere est toujours sup´ erieur
ou ´ egal ` ad e u x 10.
• R` egle d’arrˆ et de ronde: Une ronde s’arrˆ ete soit lorsqu’il s’est ´ ecoul´ ep l u sd et minutesdepuis
la publication de l’´ etat du march´ e, soit lorsque tous les fournisseurs actifs ont envoy´ e leur
mise. Si, ` a la ﬁn d’une ronde r, aucune mise n’est rec ¸ue de la part d’un fournisseur actif ` a
cette ronde, alorsl’ench ` ere est suspendue pendant le temps n´ ecessaire pour prendre contact
avec ce fournisseur et v´ eriﬁer avec lui la raison pour laquelle aucune mise n’a ´ et´ er e c ¸ue
de sa part. Si des probl` emestechniquess ont d ´ ecouverts, l’encanteur supend l’ench` ere le
temps qu’il faut pour leur trouver une solution. L’encanteur reste en communication avec le
9Remarquonsimm ´ ediatement que cette r` egle d’activit´ e implique qu’un fournisseur qui soumet une offre de prix ` a
la ronde r sera d´ eclar´ e inactif dans les rondes suivantes. Une offre de prix soumise par un fournisseur est donc ﬁnale.
10Observons aussi qu’` a partir de la ronde 1, une offre de prix ﬁnale, soumise par n’importe lequel des fournisseurs
actifs, n’est valide que si elle appartient ` a l’intervalle d´ eﬁni par le prix propos´ e ` a la ronde pr´ esente et le prix propos´ e ` a
la ronde pr´ ec´ edente. Cet intervalle ne fait donc plusintervenir directement le prix de d ´ epart propos´ e par un fournisseur
` a la Phase I, ce qui implique qu’` a partir de la ronde 1, le fournisseur ayant soumis le prix de d´ epart propos´ el ep l u s
bas peut soumettre une offre de prix ﬁnale sup´ erieure ` ac ep r i xd ed ´ epart propos´ e. Cette caract´ eristique ne joue
absolument aucun rˆ ole dansle d ´ eroulement de l’ench` ere ` a l’exception pr` es que le fournisseur ayant soumis le prix de
d´ epart propos´ el ep l u sb a se s to b l i g ´ e de soumettre une mise ` a partir de la premi` ere ronde de la Phase III de l’ench` ere
et ne peut donc se servir du prix de d´ epart propos´ e comme d’un prix limite sp´ eciﬁant le prix le plusbasauquel ce
fournisseur est prˆ et ` ae x´ ecuter le contrat, quoi que lesautresfournis s eursfas s ent durant l’ench ` ere.
24fournisseur et lui demande de transmettre sa mise pour la ronde r. Si, de nouveau, aucune
mise n’est rec ¸ue, alors ce fournisseur est suppos´ e avoir soumis une offre de prix ﬁnale ´ egale
au dernier prix qu’il a accept´ e, ce qui implique qu’il sera consid´ er´ e inactif lorsdesrondes
subs´ equentes.
C. MISE ` A JOUR DU MARCH´ E
• Suite ` al ar ´ eception des mises, on commence par d´ eﬁnir l’ensemble des fournisseurs ayant
choisit d’accepter ` a la ronde r que l’on notera par Y r. On aura donc Y r = {i ∈ Ar|mr
i =
accepter}. L’ensemble des fournisseurs qui seront consid´ er´ esactifs ` a la ronde r +1 , Ar+1,
sont ceux qui ont accept´ e ` a la ronde pr´ ec´ edente, c’est-` a-dire, Ar+1 = Y r.
• Le nombre de fournisseurs actifs ` a la ronde r +1 , nr+1, est le nombre d’´ el´ ementsde Ar+1,
c’est-` a-dire, |Ar+1|.
• Le prix propos´ e ` a la ronde r +1 , pr+1, est donn´ ep a rpr+1 = pr − ∆ o` u ∆ est le d´ ecr´ ement.
D. R` EGLE D’ARRˆ ET DE PHASE
La phase s’arrˆ ete apr` esla ronde R si et seulement si au plus un fournisseur actif ` a la ronde R a
d´ ecid´ e d’accepter le prix propos´ e, c’est-` a-dire, si et seulement si |Y R|≤1.
Phase IV : Adjudication.
Cette phase comporte une seule ronde et d´ emarre avec la d´ etermination, par l’encanteur, d’un
fournisseur gagnant et d’un prix d’adjudication propos´ e. Cesdeux informationscons titueront
l’´ etat du march´ e de la ronde et sont obtenues de la mani` ere suivante.
` A la derni` ere ronde de la Phase III, soit un fournisseur a accept´ e le prix propos´ e ` a cette ronde
et lesautresfournis s eursactifs ` a cette ronde ont soumis une offre de prix ﬁnale, soit tous les
fournisseurs ont soumis une offre de prix ﬁnale. Lorsque le prix propos´ e ` al ad e r n i ` ere ronde de
la Phase III a ´ et´ e accept´ e par un fournisseur, celui-ci est d´ eclar´ e le fournisseur gagnant et le prix
d’adjudication propos´ e est la plus basse offre de prix soumise. Lorsque tous les fournisseurs ont
soumis une offre de prix ﬁnale ` al ad e r n i` ere ronde de la Phase III, on classe ces offres de prix ﬁnales
par ordre croissant. Le fournisseur gagnant est celui ayant soumis la meilleure offre de prix ﬁnale,
25c’est-` a-dire, celle se trouvant ` al ap r e m i ` ere position dans ce classement11. Le prix d’adjudication
propos´ ee stl ad e u x i ` eme meilleure offre de prix ﬁnale, c’est-` a-dire, celle se trouvant ` al ad e u x i` eme
place dansle clas s ement desoffresde prix ﬁnales 12.
Face ` a cesinformations , l’annonceur r ´ eagit en acceptant ou en refusant. Si l’annonceur accepte
alorsle contrat es t adjug ´ e au fournisseur gagnant et le prix d’adjudication est le prix d’adjudication
propos´ e. Si l’annonceur refuse, le contrat n’est pas adjug´ e.
2.2.3 Ad´ equation de l’ench` ere cadenc´ ee et des objectifs poursuivis
Nousallonsmaintenant montrer que cette ench ` ere permet de rencontrer lesobjectifsd ´ eﬁnisau
Chapitre 1. Pour ce faire, nouscommenceronspar analys er less trat ´ egiesgagnantesdesfour-
nisseurs13. Nouspourronsalorsmieux nousrendre compte que ce type d’ench ` ere, d’une part,
garantit l’efﬁcacit´ e allocative dansun grand nombre de contextes , et, d’autre part, r ´ eduit con-
sid´ erablement lesco ˆ utsencouruspar lesfournis s eurs .
Pr´ el´ eminaires
Pour comprendre le type de strat´ egiesgagnantesdansune telle ench ` ere, nouscommenc¸erons
imm´ ediatement par un exemple.
Exemple 1. Le prix propos´ e ` a la ronde r est 90$. ` A cette ronde, le fournisseur 1 est un des
fournisseurs actifs. Le coˆ ut pour ce fournisseur d’ex´ ecuter le contrat est de 92$.
Montronsque, danscette s ituation, la meilleure d ´ ecision pour le fournisseur 1 est de soumettre
une offre de prix ﬁnale ´ egale ` aso nc o ˆ ut, 92$, quelles que soient les d´ ecisions prises par les autres
fournisseurs actifs ` a la ronde r.
Consid´ eronstout d’abord le caso ` u au moinsun desautresfournis s eursactifsd ´ ecide d’accepter
le prix propos´ e ` a la ronde r,c ’ e st - ` a-dire, 90$. Dans ce cas, le fournisseur 1 n’obtiendra pas le
11Dansle caso ` u l’offre de prix ﬁnale la plus basse a ´ et´ e soumise par plusieurs fournisseurs, le fournisseur gagnant
est tir´ e au hasard parmi ceux-ci.
12Lorsque plusieurs fournisseurs ont soumis une offre de prix ﬁnale ´ egale ` a l’offre de prix ﬁnale la plus basse, le
prix d’adjudication propos´ ee sta l o r s ´ egal ` a l’offre de prix ﬁnale la plus basse. Notons enﬁn que, si d´ esir´ e, le prix
d’adjudication propos´ ep e u tˆ etre arrondi ` a l’unit´ e sup´ erieure d´ eﬁnie par le Gouvernement du Qu´ ebec (centaine ou
millier de dollars).
13Dans les discussions qui suivent, nous supposerons que l’annonceur accepte la proposition de l’encanteur lors
de la phase d’adjudication. Le contrat sera donc adjug´ e au fournisseur gagnant et le prix d’adjudication est le prix
d’adjudication propos´ e.
26contrat s’il soumet une offre de prix ﬁnale, peu importe la valeur de celle-ci. Par contre, s’il accepte
le prix propos´ e alorsl’ench ` ere ne se terminera pas avant la ronde r +1puisqu’` a cette ronde, au
moins deux fournisseurs seront actifs (le fournisseurs 1 et au moins un de ses concurrents). Le prix
d’adjudication sera alors n´ ecessairement inf´ erieur ou ´ egal ` a 90$. En effet, le prix d’adjudication
ne pourra ˆ etre plus ´ elev´ e que la plus grande offre de prix ﬁnale soumise ` a la ronde r +1 .O r ,
pour ˆ etre valide, toute offre de prix ﬁnale doit ˆ etre inf´ erieure ou ´ egale au dernier prix accept´ ep a r
les fournisseurs actifs ` a cette ronde, c’est-` a-dire, au prix propos´ e ` a la ronde r, 90$. Ainsi, dans
le meilleur des cas, le prix d’adjudication sera ´ egal ` a 90$. Ceci implique que, si le fournisseur 1
accepte le prix propos´ e, il conserve une chance d’obtenir le contrat mais ` a un prix inf´ erieur ou ´ egal
` a 90$, c’est-` a-dire, ` a un prix inf´ erieur ou ´ egal ` aso nc o ˆ ut. En d’autres termes, si le fournisseur 1
accepte le prix propos´ e ` a la ronde r, alorss oit il obtient le contrat ` a une ronde ult´ erieure et r´ ealise
une perte d’au moins2$, s oit il n’obtient pasle contrat. On en conclut donc que s oumettre une
offre de prix, peu importe sa valeur, est la meilleure d´ ecision du fournisseur 1 lorsqu’au moins un
de s esconcurrentsaccepte le prix propos ´ e ` a la ronde r.
Consid´ erons ensuite la situation o` u tous les concurrents du fournisseur 1 soumettent une offre
de prix ﬁnale. Pour faciliter la discussion, on notera par ˆ pf la plus basse offre de prix parmi les
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r \{ 1}}.
Si le fournisseur 1 soumet lui aussi une offre de prix ﬁnale, p
f
1, cela conduit ` a une destroiss itua-
tions suivantes:
• ˆ pf >p
f
1 et le fournisseur 1 obtient le contrat ` a un prix ´ egal ` a ˆ pf ce qui lui procure un proﬁt
´ egal ` a ˆ pf − 92$ ;
• ˆ pf = p
f
1 et le fournisseur 1 a une certaine chance d’obtenir le contrat ` a un prix ´ egal ` a ˆ pf ;
• ˆ pf <p
f
1 et le fournisseur 1 n’obtient pas le contrat.
Il est alors assez simple de voir que la meilleure offre de prix ﬁnale ` a soumettre est 92$. En effet,
si le fournisseur 1 soumet une offre de prix ´ egale ` a 92$, alorsil obtiendra un proﬁt ´ egal ` a ˆ pf −92$
lorsque ˆ pf > 92$ et un proﬁt nul si ˆ pf ≤ 92$. Il est donc assur´ e, en soumettant une telle offre,
27de ne jamais faire de perte. Par ailleurs, si le fournisseur 1 soumettait une offre de prix inf´ erieure
` a 92$, disons 91$, alors il obtiendrait le mˆ eme proﬁt qu’en soumettant une offre de prix ´ egale ` a
92$ lorsque ˆ pf est soit sup´ erieur ou ´ egal ` a 92$, soit strictement inf´ erieur ` a 91$. Par contre, pour ˆ pf
comprisentre 92$ et 91$, il obtiendrait le contrat et ferait despertes ´ egale ` a ˆ pf −92$ s’il soumettait
une offre ´ egale ` a 91$ alorsqu’il n’obtiendrait pasle contrat s ’il s oumettait une offre de 92$. Par
cons´ equent, il est pr´ ef´ erable, pour le fournisseur 1, de soumettre une offre de prix ´ egale ` a 92$
plutˆ ot qu’une offre de prix inf´ erieure ` a 92$. D’un autre cˆ ot´ e, si le fournisseur 1 soumettait une
offre de prix sup´ erieure ` a 92$, dis ons93$, alorsil obtiendrait le m ˆ eme proﬁt qu’en soumettant une
offre ´ egale ` a 92$ lorsque ˆ pf est soit sup´ erieur ` a 93$, soit inf´ erieur ` a 92$. Pour ˆ pf comprisentre
93$ et 92$, par contre, le fournisseur 1 n’obtient pas le contrat s’il soumet une offre de 93$ alors
que, s’il soumettait une offre ´ egale ` a 92$, il obtiendrait le contrat en r´ ealisant un proﬁt strictement
positif. Il est donc pr´ ef´ erable pour le fournisseur 1 de soumettre une offre de prix ﬁnale ´ egale ` a
92$ plutˆ ot que de soumettre une offre de prix ﬁnale sup´ erieure ` a 92$. Enﬁn, si le fournisseur 1
acceptait le contrat plutˆ ot que de soumettre une offre de prix ´ egale ` a 92$, il est certain d’obtenir
le contrat ` a un prix ´ egal ` a ˆ pf. Toutefois, cela lui procurerait le mˆ eme proﬁt qu’en soumettant une
offre de prix ´ egale ` a 92$ lorsque ˆ pf est sup´ erieur ou ´ egal ` a 92$ maislui ferait encourir despertes
lorsque ˆ pf est inf´ erieur ` a 92$. Il est donc pr´ ef´ erable, pour le fournisseur 1, de soumettre une offre
de prix ´ egale ` a 92$ plutˆ ot que d’accepter le prix propos´ e. Par cons´ equent, s i touslesconcurrents
du fournisseur 1 soumettent une offre de prix ﬁnale, la meilleure d´ ecision du fournisseur 1 est de
soumettre une offre de prix ´ egale ` aso nc o ˆ ut, 92$.
Nousavonsdonc ´ etabli que, dansle contexte de l’Exemple 1, la meilleure d ´ ecision, pour le
fournisseur 1, est de soumettre une offre de prix ﬁnale ´ egale ` aso nc o ˆ ut, 92$, peu importe les
d´ ecisions prises par ses concurrents. Comme le montre la discussion ci-dessus, la seule particu-
larit´ esp ´ eciﬁque ` a l’Exemple 1 est que le prix propos´ e ` a la ronde r est inf´ erieur au coˆ ut du four-
nisseur 1 d’ex´ ecuter le contrat. Par un raisonnement similaire, il est donc tr` esais ´ e d’arriver ` al a
conclusion que, si le prix propos´ e ` a une ronde r est inf´ erieur au coˆ ut d’un fournisseur actif ` a cette
ronde, alorsla meilleure d ´ ecision que ce fournisseur peut prendre ` a cette ronde est de soumettre
une offre de prix ´ egale ` aso nc o ˆ ut quellesque s oient lesd ´ ecisions prises par ses concurrents.
Nousallonsmaintenant examiner la s ituation o ` u le prix propos´ e ` a une ronde est sup´ erieur au
coˆ ut d’un fournisseur en nous servant de l’exemple suivant:
28Exemple 2: Le d´ ecr´ ement, ∆, est 5$. Le prix propos´ e ` a la ronde r est 95$. ` A cette ronde, le
fournisseur 1 est un des fournisseurs actifs. Le coˆ ut d’ex´ ecuter le contrat pour ce fournisseur est
de 92$.
Nousallonsmontrer que, quelles que soient les d´ ecisions prises par les autres fournisseurs actifs
` a la ronde r, la meilleure d´ ecision pour le fournisseur 1 est d’accepter le prix propos´ e.
Consid´ erons, en premier lieu, la situation o` u touslesconcurrentsdu fournis s eurs1 ont s oumis
une offre de prix ﬁnale. Comme pr´ ec´ edemment, nousnoteronspar ˆ pf la plus basse offre de prix
parmi les offres de prix soumises par les concurrents du fournisseur 1. Si le fournisseur 1 accepte
le prix propos´ e alorsil obtiendra avec certitude le contrat ` a un prix ´ egal ` a ˆ pf et r´ ealisera donc
un proﬁt ´ egal ` a ˆ pf − 92$. Ce proﬁt est strictement positif puisque les offres de prix soumises ` a
la ronde r doivent ˆ etre strictement sup´ erieuresau prix propos ´ e ` a cette ronde, c’est-` a-dire, ` a 95$.
Si le fournisseur soumet lui aussi une offre de prix ﬁnale, p
f
1, alorss oit ˆ pf >p
f
1 et il obtient le
contrat ` a un prix ˆ pf, soit ˆ pf = p
f
1 et il a une certaine probabilit´ e d’obtenir le contrat ` a un prix
ˆ pf, soit ˆ pf <p
f
1 et il n’obtient pasle contrat. On voit donc qu’en s oumettant une offre de prix
le fournisseur 1, d’une part, prend le risque de ne pas obtenir le contrat mais, d’autre part, r´ ealise
un proﬁt ´ egal ` a celui qu’il obtiendrait s’il avait accept´ e le prix propos´ e, ˆ pf − 92$, s’il obtient le
contrat. Accepter le prix propos´ e est donc la meilleure d´ ecision que le fournisseur 1 peut prendre
s i touslesautresfournis s eurss oumettent une offre de prix ﬁnale.
Consid´ erons ensuite la situation o` u au moinsun desconcurrentsdu fournis s eurs1 accepte le
prix propos´ e ` a la ronde r. Ceci implique automatiquement que si le fournisseur 1 soumet une
offre de prix ﬁnale, alorsil es t certain de ne pasobtenir le contrat. Par contre, s ’il accepte le prix
propos´ e alorsil res te actif ` a la ronde r +1 . ` A cette ronde, le prix propos´ e sera 90$ puisque le
d´ ecr´ ement est de 5$. ` A la ronde r +1 , le fournisseur 1 se retrouve alors dans la situation d´ ecrite
dansl’Exemple 1 puis que le prix propos ´ ed e v i e n ti n f´ erieur ` aso nc o ˆ ut. Nousavonsvu que dansce
cas, sa meilleure d´ ecision ´ etait de soumettre une offre de prix ´ egale ` aso nc o ˆ ut ce qui lui assurait,
d’une part, d’obtenir le contrat avec une certaine probabilit´ e ` a un prix qui lui permet de faire
desproﬁtspos itifset, d’autre part, de ne jamaisfaire de pertes . Si au moinsun desconcurrents
du fournisseurs 1 accepte le prix propos´ e, la meilleure d´ ecision pour le fournisseur 1 est donc
d’accepter le prix propos´ e.
29La seule caract´ eristique sp´ eciﬁque ` a l’Exemple 2 est que le prix propos´ e ` a la ronde r est
sup´ erieur au coˆ ut du fournisseur 1. En raisonnant de la mˆ eme mani` ere, il est donc facile de v´ eriﬁer
que, si le prix propos´ e ` a une ronde est sup´ erieur ou ´ egal au coˆ ut d’un fournisseur actif ` a cette
ronde, alorsla meilleure d ´ ecision pour ce fournisseur est d’accepter le prix propos´ e peu importe
lesd ´ ecisions prises par les autres fournisseurs.
L’analys e de cesdeux exemplesnousam ` ene donc ` a la conclusion suivante:
Conclusion 2.1. Dans l’ench` ere d´ ecrite ` a la Section 2.2.2, chaque fournisseur poss` ede une strat´ e-
gie gagnante qui ne d´ epend pas des strat´ egies utilis´ ees par ses concurrents, c’est-` a-dire, chaque
fournisseur dispose d’une strat´ egie dominante. Celle-ci sp´ eciﬁe qu’un fournisseur accepte ` a
chaque ronde pour laquelle le prix propos´ e est sup´ erieur ou ´ egal ` as o nc o ˆ ut d’ex´ ecuter le con-
trat et soumet une offre de prix ﬁnale ´ egale ` as o nc oˆ ut si le prix propos´ ee s ti n f´ erieur ` as o nc oˆ ut.
Nouspouvonsmaintenant examiner dansquelscontextesce type d’ench ` ere garantit l’efﬁcacit´ e
allocative.
Efﬁcacit´ e allocative
L’ench` ere cadenc´ ee se termine lorsque soit tous les fournisseurs actifs soumettent une offre de
prix ﬁnale, soit lorsqu’un seul des fournisseurs actifs accepte le prix propos´ e. ` A partir de la Con-
clusion 2.1, il est clair, d’une part, que le dernier fournisseur qui accepte le prix propos´ ee stl e
fournisseur qui a le coˆ ut le plus bas et, d’autre part, que si tous les fournisseurs ont soumis une
offre de prix ﬁnale ` al ad e r n i ` ere ronde de l’ench` ere cadenc´ ee, le fournisseur qui soumet l’offre de
prix la plus basse est celui qui a le coˆ ut le plusfaible. Le contrat s era donc adjug ´ e au fournisseur
q u ial ec o ˆ ut d’ex´ ecuter le contrat le plusfaible puis que lesr ` eglesd’adjudication s tipulent que le
contrat est adjug´ e au fournisseur qui, ` a la derni` ere ronde de l’ench` ere cadenc´ ee, est celui qui a
accept´ e le prix propos´ e ou, si aucun fournisseur n’a accept´ e le prix propos´ e, celui qui a soumis
l’offre de prix la plus basse.
La simplicit´ e de ce raisonnement montre que l’ench` ere cadenc´ ee garantit l’efﬁcacit´ e allocative
dur´ esultatdansungrandnombredecontextes. Enparticulier, ler´ esultatdel’ench` erecadenc´ eesera
efﬁcace du point de vue allocatif mˆ eme si les fournisseurs sont asym´ etriques(voir la Section 2.1.2
pour une d´ eﬁnition pr´ ecise de la notion d’asym´ etrie entre fournisseurs) du fait que la strat´ egie
gagnante de chaque fournisseur dans l’ench` ere cadenc´ ee ne d´ epend pasdesinformationsdont
30dispose un fournisseur sur le coˆ ut de ses concurrents. Ceci constitue donc un premier avantage
de l’ench` ere cadenc´ ee par rapport ` a l’ench` ere utilis´ ee par le Gouvernement du Qu´ ebec puisque,
comme nousl’avonsmontr ´ e ` a la Section 2.1.2, celle-ci ne garantit plusl’efﬁcacit ´ e allocative du
r´ esultat d` es que les fournisseurs sont asym´ etriques.
Tout comme l’ench` ere utilis´ ee par le Gouvernement du Qu´ ebec, l’ench` ere cadenc´ ee n’assure
pasl’efﬁcacit ´ e allocative du r´ es ultat dansless ituationso ` u lesco ˆ utsdesfournis s eursont une com-
posante commune qui n’est pas connue avec certitude par les fournisseurs, car le contrat risque
d’ˆ etre adjug´ e au fournisseur qui est le plus optimiste et non pas celui qui a effectivement le coˆ ut le
plus bas. Toutefois, dans ce type de situations, la performance de l’ench` ere cadenc´ ee sera meilleure
que celle obtenue par l’ench` ere du Gouvernement du Qu´ ebec. En effet, dansl’ench ` ere du Gou-
vernement du Qu´ ebec, lesfournis s eurss oumettent desenveloppess cell ´ eesce qui lesemp ˆ echent
d’obtenir de l’information ` a traverslesmis esde leursconcurrents . Par contre, dansl’ench ` ere ca-
denc´ ee, les fournisseurs observent le nombre de fournisseurs qui acceptent ` a chaque ronde. De ce
fait, unfournisseurpeutr´ evisersesanticipationsquant ` asonco ˆ utaufuret ` amesuredud´ eroulement
de l’ench` ere en observant combien de fournisseurs sont prˆ ets ` ae x ´ ecuter le contrat ` a un prix pro-
pos´ e ce qui contribuera ` a diminuer le risque d’allouer le contrat au fournisseur le plus optimiste
plutˆ ot qu’` a celui qui a effectivement le coˆ ut le plusbas 14.
Cette analyse nous permet donc d’afﬁrmer que:
Conclusion 2.2. L’ench` ere cadenc´ ee conduit ` au nr´ esultat efﬁcace du point de vue allocatif mˆ eme
lorsque l’ench` ere utilis´ ee par le Gouvernement du Qu´ ebec conduit ` au nr´ esultat inefﬁcace.
Du point de vue de l’efﬁcacit´ e allocative, l’utilisation de l’ench` ere cadenc´ ee en remplacement
de l’ench` ere du Gouvernement du Qu´ ebec est donc tout ` a fait justiﬁ´ ee. Nousallonsmaintenant
consid´ erer si ce remplacement se justiﬁe aussi du point de vue des fournisseurs.
Coˆ uts de participation des fournisseurs.
` A partir de la Conclusion 2.1, on r´ ealise imm´ ediatement que:
14Pour que ce processus de r´ evision prenne effectivement place, il faut que les fournisseurs disposent d’un nombre
d’observations sufﬁsant. Ceci implique que, dans ce genre de contextes, il faut porter une attention particuli` ere au
c h o i xd ud ´ ecr´ ement car celui-ci inﬂuencera de mani` ere importante le nombre de rondesqui s eront effectu ´ eesdans
l’ench` ere et, donc, le nombre d’observations dont disposeront les fournisseurs.
31Conclusion 2.3. L’ench` ere cadenc´ ee minimise les coˆ uts encourus par les fournisseurs pour con-
struire leur strat´ egie gagnante et pour rechercher l’ensemble des informations pertinentes sur leur
environnement.
En effet, pour chaque fournisseur, la strat´ egie gagnante ne d´ epend ni desanticipationss ur les
strat´ egiesutilis ´ ees par ses concurrents ni d’informations inconnues. La seule chose sur laquelle un
fournisseur doit se pencher est son coˆ ut de r´ ealiser le contrat.
Par contre, le coˆ ut de mettre en oeuvre une strat´ egie est plus important que celui support´ ed a n s
l’ench` ere ` a enveloppesferm ´ eesutilis ´ ee par le Gouvernement du Qu´ ebec puisque, dans l’ench` ere
cadenc´ ee, les fournisseurs doivent, ` a chaque ronde, soumettre une mise ce qui prendra un certain
temps. Toutefois, ces coˆ uts de mise en oeuvre seront relativement faibles. En effet, le nombre de
rondesqui s eront effectu ´ ees, et donc la dur´ ee de l’ench` ere cadenc´ ee, devrait ˆ etre assez r´ eduit du
fait d’un choix appropri´ e, d’une part, du prix de d´ epart et, d’autre part, du d´ ecr´ ement. Comme
nousl’avonsd ´ ej` a discut´ e plushaut, l’ ´ etape d’initialisation (Phase I) permet aux fournisseurs de
soumettre un prix de d´ epart pastrop ´ eloign´ ed el e u rc o ˆ uts, ce qui assure que l’ench` ere cadenc´ ee
utilise un prix de d´ epart qui ne sera pas trop ´ eloign´ e du prix d’adjudication. Par ailleurs, ces coˆ uts
sont aussi diminu´ es par l’utilisation de l’informatique qui permet aux fournisseurs de ne pas se
d´ eplacer ` a l’endroit physique o` u l’ench` e r esed ´ eroulera.
Il est donc raisonnable de penser que l’utilisation de l’ench` ere cadenc´ ee ` a la place de l’ench` ere
utilis´ ee par le Gouvernement du Qu´ ebec conduira ` a une r´ eduction globale desco ˆ utsencouruspar
les fournisseurs et se justiﬁe donc pleinement du point de vue des fournisseurs.
2.2.4 Application illustrative : contrat avec bordereau de prix
Nousavonsmontr ´ e que la performance d’une ench` ere cadenc´ ee pour contrat simple d´ epasse celle
de la proc´ edure utilis´ ee actuellement par le Gouvernement du Qu´ ebec. Nousallonsillus trer ` a l’aide
d’un exemple la grande ﬂexibilit´ e de ce type d’ench` ere. Cette ﬂexibilit´ e montre que l’ench` ere
cadenc´ ee pour contrat simple peut ˆ etre utilis´ ee pour une tr` esvas te cat ´ egorie de contrats ` a adjuger.
Consid´ erons un contrat qui porte sur un ensemble de produits. Le donneur d’ordre sp´ eciﬁe
une quantit´ e, ferme ou estim´ ee, de chacun desproduitsqui devra ˆ etre livr´ ee par le fournisseur
` a qui le contrat sera adjug´ e. L’offre d’un fournisseur doit pr´ eciser un prix pour chacun de ces
produits. Pour chacune des offres, un montant global est calcul´ e. Pour ce faire, on multiplie,
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l’appel d’offres. Le montant global est la somme du r´ esultat de ces multiplications. Le contrat est
adjug´ e au fournisseur qui a soumis l’offre de prix dont le montant global est le plus bas.
On pourrait ` a priori pens er que cescontratsavec bordereau de prix peuvent ˆ etre difﬁcilement
adjug´ es ` a l’aide d’une ench` ere cadenc´ ee du fait de la nature dynamique de cette ench` ere. Mais
cela n’est pas le cas. En effet, il sufﬁt de modiﬁer la Phase I et la Phase IV de l’ench` ere cadenc´ ee
pr´ esent´ ee ` a la section 2.2.2 de la mani` ere suivante:
Phase I : Initialisation (fournisseur)
Cette phase comporte une seule ronde et d´ emarre par la publication de l’appel d’offrespar
l’annonceur. Cet appel d’offrescontient une lis te de produitsains i que, pour chaque produit,
une quantit´ e (ferme ou estim´ ee). Face ` a cet ´ etat du march´ e, les fournisseurs r´ eagissent en
soumettant une offre. Pour ˆ etre conforme, une offre soumise par un fournisseur doit contenir
une liste de prix qui sp´ eciﬁe un prix propos´ e pour chaque produit. ` A partir de cette liste
soumise par le fournisseur i, un montant global de d´ epart propos´ e est calcul´ e. Celui-ci sera
not´ e ˜ pi et jouera le mˆ eme rˆ ole que le prix de d´ epart propos´ e dansl’ench ` ere cadenc´ ee d´ ecrite
` a la section 2.2.2.
Phase IV : Adjudication
Cette phase doit ˆ etre d´ ecompos´ ee en deux phases distinctes.
Phase IV.A : Cette phase d´ emarre par la d´ etermination, par l’encanteur, d’un four-
nisseur gagnant ainsi qu’un montant global d’adjudication propos´ e, pA. Pour ce faire,
l’encanteur proc` ede comme sp´ eciﬁ´ e dansla Phas e IV de l’ench ` ere cadenc´ ee pour con-
trat simple pr´ esent´ ee ` a la section 2.2.2. Cette phase comporte une seule ronde et l’´ etat
du march´ e ` a cette ronde est constitu´ e du fournisseur gagnant ainsi que du montant
global d’adjudication propos´ e. Le seul fournisseur actif dans cette ronde est le four-
nisseur gagnant. Celui-ci r´ eagit ` al ’ ´ etat du march´ e en soumettant une liste de prix
telle que le montant global calcul´ e sur la base de cette liste est ´ egal au montant global
d’adjudication propos´ e. La ronde se termine par la reception de cette liste de prix.
Phase IV.B : Cette phase ne comporte qu’une seule ronde et l’annonceur est le seul
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tant global d’adjudication propos´ e, pA, du fournisseur gagnant ainsi que la liste de prix
soumise par ce fournisseur lors de la phase pr´ ec´ edente. L’annonceur r´ eagit, comme
dansl’ench ` ere cadenc´ ee pour contrat simple de la section 2.2.2, ` al ’ ´ etat du march´ ee n
acceptant ou en refusant.
On voit, ` a traverscet exemple, que la phas e comp ´ etitive (Phase III) ne doit pas ˆ etre modiﬁ´ ee
pour adapter l’ench` ere cadenc´ ee pour contrat simple ` a un contexte particulier. En effet, dansnotre
exemple, il sufﬁt de r´ einterpr´ eter le prix propos´ e ` a chaque ronde de la phase comp´ etitive, pr,
comme un montant global propos´ e. Cette facilit´ e avec laquelle l’ench` ere cadenc´ ee pour contrat
simple peut ˆ etre adapt´ ee ` ad i f f ´ erentscontextesla rend particuli ` erement attrayante puisqu’il sufﬁt
aux participantsde comprendre lesr ` eglesr ´ egissant la phase comp´ etitive pour pouvoir participer
avec succ` es ` a ce type d’ench` ere, peu importe less p ´ eciﬁcit´ esdu contrat ` a adjuger.
Comme nousl’avonsd ´ ej` a mentionn´ e, il y a deux res trictionsimportantesqui limitent le do-
maine d’application de cette ench` ere. La premi` e r ee stq u el ’ ´ evaluation desoffresdesfournis s eurs
ne repose que sur l’offre de prix, mises ` a part lesconditionsd’admis s ibilit ´ e et de conformit´ e.
Ainsi, le fournisseur gagnant sera toujours celui qui a soumis l’offre conforme et admissible dont
l’offre de prix est la plus basse. Dans beaucoup de situations, l’´ evaluation d’une offre se base
non seulement sur l’offre de prix mais aussi sur un niveau de qualit´ e de l’offre. Nousallonsvoir,
dansle chapitre s uivant, que l’ench ` ere cadenc´ ee est sufﬁsamment souple pour tenir compte d’une
´ evaluation multi-crit` eres d’une offre de services. De plus, cette ench` ere cadenc´ ee conservera les
propri´ et´ esprincipalesde l’ench ` ere cadenc´ ee pour contrat simple. La deuxi` eme restriction qui lim-
ite le champ d’application de cette ench` ere est qu’elle est conc ¸ue pour l’adjudication d’un seul
contrat. Ainsi, le Gouvernement du Qu´ ebec ne pourrait utiliser cette ench` ere si, dans l’exemple
d´ ecrit pr´ ec´ edemment, il permettait d’adjuger lesproduits ` a des fournisseurs diff´ erents sur la base
de leur offre de prix pour cesdiff ´ erents produits. Nous verrons, dans le dernier chapitre de ce rap-
port, qu’il est aussi possible d’utiliser la structure d’une ench` ere cadenc´ ee pour adjuger plusieurs
contratsde mani ` ere simultan´ ee.
343 Appel d’offres pour un contrat avec arbitrage prix-qualit´ e
Lescontratsqui s ont misen appel d’offrescomportent s ouvent une dimens ion de qualit ´ e. Dansune
telle situation, le donneur d’ordre fait face ` a deux probl` emes. Le premier est d’´ evaluer une offre de
services en prenant en compte son volet qualit´ e et son volet prix. Cette ´ evaluation doit ´ evidemment
permettre un classement exhaustif de toutes les offres qui seront soumises. Le deuxi` eme probl` eme
pour le donneur d’ordre est de choisir un m´ ecanisme d’appel d’offres qui permet d’atteindre les
objectifsmentionn ´ esau Chapitre 1, ` a savoir, l’efﬁcacit´ e allocative et la minimisation des coˆ utsde
participation des fournisseurs. Notons imm´ ediatement que l’efﬁcacit´ e allocative doit ˆ etre red´ eﬁnie
de mani` ere appropri´ ee pour tenir compte de la pr´ esence de la dimension qualit´ e. On dira qu’un
m´ ecanisme d’ench` ere est efﬁcace d’un point de vue allocatif s’il garantit que le contrat est allou´ e
au fournisseur qui poss` ede la combinaison [qualit´ e, coˆ ut de fournir cette qualit´ e] jug´ ee la meilleure
d’apr` eslescrit ` eresd’ ´ evaluation d’une offre adopt´ espar le donneur d’ordre.
Dansce chapitre, nouscommenceronspar d ´ ecrire et analyser la proc´ edure d’appel d’offres
ainsi que la m´ ethode d’´ evaluation desoffresde s ervicestellesque pr ´ esent´ eesdansle Nouveau
R` eglement sur les contrats d’approvisionnement, de construction et de services des minist` ereset
organismes publics. Nous poursuivrons par une premi` ere proposition qui conservera la m´ ethode
d’´ evaluation desoffresde s ervicesmaisqui modiﬁera la proc ´ edure d’appel d’offresaﬁn de mieux
rencontrer lesobjectifspours uivis . Comme nousle verrons , la m ´ ethode d’´ evaluation desoffres
de s ervicesque l’on trouve dansle Nouveau R ` eglement pose aussi de s´ erieux probl` emes. C’est
pourquoi, dansune trois i ` eme partie, nouspropos eronsdesmodiﬁcationsportant ` a la foiss ur la
m´ ethode d’´ evaluation et sur la proc´ edure d’appel d’offres.
3.1 Le Nouveau R` eglement: description sommaire et analyse
La proc´ edure d’appel d’offrespr ´ esent´ ee dansle Nouveau R ` eglement consiste simplement en une
ench` ere ` a une phase et une ronde: La phase s’arrˆ ete ` a une date et une heure pr´ ecise. Les four-
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comprend deux voletss ´ epar´ es: un volet qualit´ e et un volet prix. Ce volet prix prend la forme d’une
offre de prix contenue dansune enveloppe s cell ´ ee. Celle-ci est incluse dans une enveloppe con-
tenant, par ailleurs, une description de l’offre sufﬁsamment pr´ ecise pour qu’elle puisse ˆ etre ´ evalu´ ee
du point de vue de la qualit´ e.
Une foisla phas e de l’ench ` ere termin´ ee, on passe ` a l’adjudication du contrat et, donc, ` a
l’´ evaluation des offres de services. L’´ evaluation du volet qualit´ e d’une offre de services1 est d´ ecrite
danslesarticles71 ` a 75 du Nouveau R` eglement. La mani` ere d’´ evaluer le volet prix d’une offre est
pr´ esent´ ee dansl’article 78. Toutefois , en vertu desarticles77 et 78, touteslesoffress oumis esne
rec ¸oiventpasn´ ecessairement une note pour le volet prix. Pour les offres de services ayant rec ¸u une
note pour le volet qualit´ e et pour le volet prix, l’article 78 sp´ eciﬁe le proc´ ed´ e d’attribution d’une
note globale. ` A l’aide de cette note globale, on proc` ede ` a l’adjudication du contrat de la mani` ere
sp´ eciﬁ´ ee ` a l’article 83.
Nousallonspas s er en revue lescaract ´ eris tiquesprincipalesde cesdiff ´ erentspoints .
1. L’´ evaluation du volet qualit´ e desoffresde s ervicess e fait par un comit ´ e sur la base de crit` eres
´ enonc´ eslorsde la publication de l’appel d’offres . Ce comit ´ e attribue une note pour le volet
qualit´ epourchaqueoffredeservicessansavoirconnaissancedel’offredeprixcontenuedans
cette offre. Cette note est comprise entre 0 et 100. Lorsque n´ ecessaire, nous repr´ esenterons
la note obtenue par l’offre i pour le volet qualit´ ep a rnqi.
2. ` A la suite de cette ´ evaluation, on s´ electionne lesoffresde s ervicespour les quelleslesoffres
de prix seront ´ evalu´ eeset qui s eront donc less eules ` a recevoir une note globale. Cesoffres
sont celles qui sont d´ eclar´ ees acceptables au sens de l’article 77. De mani` ere pr´ ecise, une
offre est acceptable si:
(a) Elle obtient une note pour le volet qualit´ e parmi lescinq meilleuresnotesde qualit ´ e
sup´ erieuresou ´ egales ` a 70 points;
(b) Elle obtient une note de qualit´ e parmi lescinq meilleuresnotesde qualit ´ esu p ´ erieures
ou ´ egales ` a 60 pointset moinsde troisoffresont obtenu une note pour le volet qualit ´ e
1Nousnouscontenteronsdansce chapitre d’examiner lesprincipesde bas e s e trouvant dansle Nouveau R ` eglement.
Nousne cons id ´ ereronsdonc ni lesexceptions ` a cesprincipesni lescasparticuliers .
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3. Le comit´ e prend connais s ance desoffresde prix desoffresacceptables . Lesoffresde
prix desoffresde s ervicesnon-acceptabless ont retourn ´ ees aux fournisseurs sans avoir ´ et´ e
d´ ecachet´ ees.
On attribute une note de 100 pointspour le volet prix ` a l’offre de prix la plus basse. On
s´ electionne ens uite lesoffresde prix qui recevront une note pour le volet prix. Cesoffres
sont celles dont l’offre de prix ne d´ epasse pas de plus de 10% l’offre de prix la plus basse.
Lesoffresdont l’offre de prix exc ` ede de plus de 10% l’offre de prix la plus basse sont
simplement ´ elimin´ ees. Pour lesoffresqui ne s ont pas ´ elimin´ ees, la note pour le volet prix
qui leur est attribu´ ee es t 100 pointsmoinsle nombre de pointscorres pondant au pourcentage
d’´ ecart entre leur offre de prix et l’offre de prix la plus basse. Nous repr´ esenterons l’offre
de prix du fournisseur i et l’offre de prix la plus basse par pi et pB respectivement. Avec
ces notations, si l’offre du fournisseur i est acceptable et n’est pas ´ elimin´ ee, elle recevra une
note pour le volet prix, npi, donn´ ee par





4. Pour lesoffresqui ont rec¸u une note pour le volet qualit´ e et pour le volet prix, la note globale
qui leur est attribu´ ee est la somme de ces deux notes. La note globale du fournisseur i sera
repr´ esent´ ee par ngi,e to na u r angi = nqi + npi.
5. Le contrat est adjug´ e au fournisseur ayant soumis l’offre obtenant la plus haute note globale
et le prix d’adjudication est l’offre de prix de ce fournisseur. Notons aussi que des r` eglesde
brisd’ ´ egalit´ e sont pr´ evuesdansl’article 83.
3.1.1 Ad´ equation de la proc´ edure d’appel d’offres aux objectifs poursuivis
La premi` ere question ` a se poser au sujet de la proc´ edure d’appel d’offreses t l’efﬁcacit ´ e allocative
du r´ esultat obtenu par cette proc´ edure. Nousallonsmontrer que:
Conclusion 3.1. Selon toute vraisemblance, la proc´ edure adopt´ ee dans le Nouveau R` eglement
ne conduit pas ` a une issue efﬁcace du point de vue allocatif en ce sens que le contrat n’est pas
n´ ecessairement adjug´ e au fournisseur capable, sur la base de ses coˆ uts, d’obtenir la meilleure
note globale.
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pr´ ec´ edent, que l’ench` ere ` a enveloppesferm ´ eeso ` u le prix d’adjudication est l’offre de prix soumise
par le fournisseur gagnant ne garantit pas l’efﬁcacit´ e allocative. Ce probl` eme est du au fait que
l’offre de prix d’un fournisseur est le r´ esultat d’un arbitrage entre sa probabilit´ ed eg a g n e re tl e
gain r´ ealis´ e s’il obtient le contrat. Lorsque les fournisseurs sont asym´ etriques, c’est-` a-dire, par
exemple, lorsqu’il est connu de tous que la probabilit´ e que le coˆ ut du fournisseur i d´ epasse une
certaine valeur x0 est inf´ erieure ` a la probabilit´ e que le coˆ ut du fournisseur j d´ epasse cette mˆ eme
valeur x0, cet arbitrage conduit le fournisseur ayant le coˆ ut le plusbas ` a accepter de diminuer
sa probabilit´ e de gagner pour augmenter le gain qu’il r´ ealisera s’il obtient le contrat. Il est alors
possible que le contrat ne soit pas adjug´ e au fournisseur ayant le coˆ ut le plusfaible.
Le mˆ eme type de raisonnement s’applique ici. En effet, une fois la qualit´ e choisie, un four-
nisseur devra choisir entre soumettre une offre de prix ´ elev´ ee, ce qui r´ eduit sa probabilit´ e de gagner
maisaugmentesongains’ilobtientlecontrat, etsoumettreuneoffredeprixbasse, cequiaugmente
sa probabilit´ e de gagner maisdiminue le gain r ´ ealis´ e s’il obtient le contrat. De plus, si le choix
d’une qualit´ ep l u s´ elev´ ee implique un coˆ ut d’ex´ ecution du contrat plus ´ elev´ e et si les fournisseurs
connaissent les choix de qualit´ e de tous avant de soumettre leur offre de prix, on se retrouverait
exactement dansle cadre d’une ench ` ere ` a enveloppess cell ´ ees avec fournisseurs asym´ etriques.
Danscette s ituation hypoth ´ etique, on sait que l’ench` ere adopt´ ee dansle Nouveau R ` eglement ne
garantit pasque le contrat s oit adjug ´ e au fournisseur capable, sur la base de ses coˆ uts, d’obtenir la
meilleure note globale. Toutefois, dans la proc´ edure d’appel d’offresdu Nouveau R ` eglement, les
fournisseurs ne connaissent pas les qualit´ es choisies avant de soumettre leur offre de prix. La ques-
tion est donc de savoir si ce manque d’informations permettrait de restaurer l’efﬁcacit´ e allocative
de l’ench` ere. Nouspens onsqu’il es t tr ` espeu probable que cela s oit le cas 2.
Le deuxi` eme point ` a examiner est l’importance des coˆ utsde participation encouruspar les
fournisseurs en ce qui a trait ` a la construction des strat´ egiesgagnantes . ` A cet ´ egard, nousallons
montrer que:
Conclusion 3.2. La proc´ edure d’appel d’offres pr´ evue par le Nouveau R` eglement engendre des
2Cette pr´ esomption est renforc´ ee par l’application desdiff ´ erentesr ` eglesd’exclus ion desoffres , voir lespoints2.
et 3.. Cette afﬁrmation sera de toute fac ¸on soumise ` a ´ evaluation lorsque nous proc´ ederonsaux exp ´ erimentationsdes
diff´ erentesformesd’ench ` eresavec cotesde qualit ´ e.
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La raison principale qui conduit ` a cette conclusion est la suivante. Comme dans le chapitre
pr´ ec´ edent, pour pouvoir construire sa strat´ egie gagnante, un fournisseur doit anticiper les strat´ egies
utilis´ eespar lesconcurrents . Mais , dansle pr ´ es ent contexte, cesanticipationsjouent un r ˆ ole plus
accentu´ e puisque chaque fournisseur fait face ` a l’exclusion pure et simple de son offre de services
sur la base des offres soumises par les autres participants ` a l’ench` eres. De plus, cette exclusion
se retrouve sur les deux dimensions d’une offre, ` a savoir, la qualit´ e (voir le point 2. plushaut)
et l’offre de prix (voir le point 3. plus haut). Ainsi, soumettre une offre de services avec une
qualit´ e faible fait prendre le risque de voir son offre exclue de l’ench` ere sur la base du volet qualit´ e
maispermet de cons erver un avantage au niveau du volet prix, alorsque s oumettre une offre de
services avec une qualit´ e ´ elev´ ee fait prendre le risque de voir son offre exclue sur la base du volet
prix si cette qualit´ e est signiﬁcativement plus coˆ uteuse ` a fournir. L’importance du risque encouru
danscesdeux casd ´ epend de fac ¸on cruciale des offres soumises par les autres fournisseurs3.A i n si
lesarbitragesque chaque participant doit effectuer repos ent s ur desanticipationsen ce qui con-
cerne le comportement et lesavantagestechniquesdesautresparticipantsplut ˆ ot que d’ˆ etre bas´ es
uniquement s ur s espropresavantagestechniquescomme on le s ouhaiterait.
Notonsﬁnalement un autre facteur qui g ´ en` ere desco ˆ utsde pr ´ eparation desoffresde s ervices
additionnels. Dans la proc´ edure du Nouveau R` eglement, les fournisseurs ne connaissent pas la
note pour le volet qualit´ e qui sera attribu´ ee ` a leur offre de services avant de soumettre leur offre
de prix. Comme cette note est une composante importante de la note globale qu’obtiendra leur
offre, ils devront se baser sur une anticipation de la note pour le volet qualit´ e aﬁn de construire leur
strat´ egie gagnante.
3.1.2 ´ Evaluation des offres de services
Chaque offre de services poss` ede deux volets, ` a savoir, un volet qualit´ e et un volet prix. La
proc´ edure d’´ evaluation desoffresde s ervicescherche ` a classer ces offres en tenant compte de
cesdeux volets . La proc ´ edure adopt´ ee dansle Nouveau R ` eglement pr´ esente deux caract´ eristiques.
3Il faut aussi noter que le risque pour un fournisseur de voir son offre rejet´ ee d´ epend de fac ¸on importante de la
mani` ere dont le comit´ e ´ evaluera le volet qualit´ e de son offre. Comme il y a toujours un ´ ecart plusou moinsal ´ eatoire
entre l’estimation de la qualit´ e par le fournisseur et par le comit´ e, le fournisseur fait donc face ` a un risque accru de
voir son offre rejet´ ee au coursde la proc ´ edure d’appel d’offres.
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c’est-` a-dire, sur la base du volet qualit´ e uniquement (voir le point 2. ci-haut) ou sur la base du vo-
let prix uniquement (voir le point 3. ci-haut). La deuxi` eme caract´ eristique est que la note obtenue
par une offre pour son volet prix, et donc sa note globale, d´ epend de l’offre de prix la plus basse.
Nousallonsmontrer que cesdeux caract ´ eris tiquespeuvent engendrer deseffetsind ´ esirables.
Le premier type d’effetsind ´ esirables vient de l’´ elimination d’une offre sur la base d’un seul
volet alorsque lespr ´ ef´ erences entre deux offres reposent sur une comparaison bas´ ee sur les deux
volets. Pour identiﬁer clairement les probl` emespotentielsque cette caract ´ eristique peut engendrer,
nousprendronsdeux exemples .
Exemple 1: Supposons que six offres de services aient ´ et´ e soumises et, qu’apr` esexamen par le
comit´ e, lesoffres1 ` a 5 rec ¸oivent une note pour le volet qualit´ e ´ egale ` a 80 pointsalorsque l’offre 6
rec ¸oit une note ´ egale ` a 79 points. L’offre de prix des offres 1 ` a5e st´ egale ` a 100$ tandisque l’offre
de prix de l’offre 6 est ´ egale ` a 50$.
D’apr` esla proc ´ edure d’´ evaluation du Nouveau R` eglement, lesoffres1 ` a 5 sont d´ eclar´ eesacce-
ptableset l’offre 6 es t jug ´ ee non-acceptable. Ceci implique que l’offre 6 est ´ elimin´ ee peu importe
son prix. Toutefois, si l’on n’´ eliminait pasl’offre 6 et qu’on appliquait lescrit ` eresdu Nouveau
R` eglement sur les six offres plutˆ ot que sur les cinq premi` eres, l’offre 6 obtiendrait la meilleure
note globale. Ceci conduit ` a la conclusion suivante.
Conclusion 3.3. L’´ elimination d’une offre sur la base du volet qualit´ e seulement comme pr´ evu
dans l’article 77 du Nouveau R` eglement (voir point 2. de la description de la proc´ edure d’´ evalua-
tion) peut conduire ` a rejeter l’offre de services qui aurait obtenu la meilleure note globale si l’on
avait consid´ er´ e toutes les offres dont la note pour le volet qualit´ e est sup´ erieure ou ´ egale ` a une
note minimale.
Par ailleurs, cette situation illustre que cette proc´ edure peut amener le donneur d’ordre ` aa c -
cepter une tr` esgrande augmentation du prix (ici, 100%) pour une am ´ elioration insigniﬁante de la
note de qualit´ e (ici, 1 point)4.
4On sent aussi que cela g´ en` erera beaucoup de frustration chez le fournisseur ayant soumis l’offre 6 car il ´ etait
capable de fournir pratiquement la mˆ eme qualit´ e que ses concurrents ` a un prix d´ eﬁant toute concurrence.
40Exemple 2: Supposons que seulement deux offres soient acceptables. L’offre 1 a rec ¸u une note
pour le volet qualit´ e ´ egale ` a 100 points et son offre de prix est 100$, tandis que l’offre 2 a rec ¸u une
note pour le volet qualit´ e ´ egale ` a 70 points et son offre de prix est 90$.
D’apr` esle Nouveau R ` eglement, l’offre 1 est ´ elimin´ ee car son offre de prix d´ epasse de plus de
10% l’offre de prix la plus basse, c’est-` a-dire, l’offre de prix de l’offre 2. Cet exemple illustre que
le donneur d’ordre n’est pas prˆ et ` a payer plusde 10% d’augmentation dansle prix pour 30 points
d’augmentation de la note de qualit´ e Ceci ne pose pas de probl` emes a priori. Toutefois, si l’offre
de prix du fournisseur 2 passait de 90$ ` a 91$ alors l’offre du fournisseur 1 n’est plus ´ elimin´ ee sur
la base du volet prix et devient en fait l’offre gagnante (d’apr` esle calcul desnotesglobales ). Il
apparaˆ ıt donc ´ etrange que le classement entre l’offre 1 et l’offre 2 se renverse suite ` a une variation
excessivement petite dans l’offre de prix de l’offre 25.
Cesdeux exemplesprisens emble nousmontrent aus s i que lesdeux crit ` eres sur la base desquels
une offre de services peut ˆ etre ´ elimin´ ee sont radicalement oppos´ es. Le crit` ere qui se base sur le vo-
let qualit´ e indique aux fournisseurs que le donneur d’ordre est prˆ et ` a accepter n’importe quelle
augmentation dansl’offre de prix pour une augmentation m ˆ eme insigniﬁante dans la note de
qualit´ e. Par contre, le crit` ere qui se base sur le volet prix indique aux fournisseurs que le don-
neur d’ordre n’est pas prˆ et ` a accepter une diff´ erence de plusde 10% dansl’offre de prix quelle que
soit l’augmentation dans la note de qualit´ e. Ceci montre clairement que:
Conclusion 3.4. Aveccetteproc´ edured’´ evaluation, lesfournisseursrec ¸oiventdesindicationscon-
tradictoires quant ` a l’augmentation dans le prix que le donneur d’ordre est prˆ et ` a accepter pour
une augmentation donn´ ee dans la note de qualit´ e.
Le deuxi` eme type d’effetsind ´ esirables provient du fait que la note globale obtenue par une
offre de services d´ epend de l’offre de prix la plus basse, c’est-` a-dire, que la note globale attribu´ ee
` a l’offre de services d’un fournisseur d´ epend d’une caract´ eristique de l’offre de services d’un autre
fournisseur. Pour illustrer les effets de cette caract´ eristique de la proc´ edure d’´ evaluation, nous
examineronstout d’abord deux exemples .
5Ceci g´ en` erera par ailleurs de la frustration chez le fournisseur 1, car il est fort probable que, s’il avait connu
l’offre 2, il aurait offert une offre de services avec une qualit´ e et une offre de prix l´ eg` erement inf´ erieure.
41Exemples 3 et 4: Suppos onsque troisoffresde s ervicesont ´ et´ ed ´ eclar´ eesacceptables . Les
notespour le volet qualit ´ e, lesoffresde prix et lesnotesglobalesde cestroisoffress ont donn ´ ees
danslesdeux tableaux s uivants :
Exemple 3 Note pour le volet qualit´ e Offre de prix Note globale
Offre de services 1 90 80 184.75
Offre de services 2 86 77 184.68
Offre de services 3 70 76 170
Exemple 4 Note pour le volet qualit´ e Offre de prix Note globale
Offre de services 1 90 80 181.89
Offre de services 2 86 77 181.95
Offre de services 3 70 74 170
Danscesexemples , lesoffres1 et 2 res tent inchang ´ eesmaisl’offre de prix de l’offre 3 pas s e de 76$
dansl’Exemple 3 ` a 74$ dans l’Exemple 4. Il faut aussi remarquer que, dans les deux exemples,
l’offre 3 est domin´ ee par lesoffres1 et 2 et ne s era donc jamaisl’offre gagnante. On voit par contre
que l’offre de prix de l’offre 3 modiﬁe le classement entre les offres 1 et 2: dans l’Exemple 3,
l’offre 1 obtient une meilleure note globale que l’offre 2 et sera donc l’offre gagnante, alors que
dans l’Exemple 4, l’offre 2 est l’offre gagnante puisqu’elle obtient une meilleure note globale que
l’offre1. Cettemodiﬁcationdansl’offrequiestd ´ eclar´ eegagnantenereposepassurunchangement
descaract ´ eris tiquesd’une de cesdeux offreset es t donc injus tiﬁable.
Ces deux exemples illustrent aussi clairement comment l’offre de prix la plus basse affecte le
classement des offres 1 et 2: Lorsque l’offre de prix la plus basse est faible, l’offre avec la note
de qualit´ el am o i n s´ elev´ ee, ici, l’offre 2, est avantag´ ee alors que si l’offre de prix la plus basse est
´ elev´ ee, l’offre avec la meilleure note pour le volet qualit´ e est avantag´ ee. Ceci est une propri´ et´ e
g´ en´ erale de la proc´ edure d’´ evaluation desoffresde s ervicesadopt ´ ee dansle Nouveau R ` eglement.
En effet, supposons que l’offre 1 obtient une note pour le volet qualit´ esu p ´ erieure ` a la note pour
le volet qualit´ e attribu´ ee ` a l’offre 2, c’est-` a-dire supposons que nq1 >n q 2. Supposons aussi que
l’offre de prix de l’offre 1 ainsi que celle de l’offre 2 n’est pas l’offre de prix la plus basse, cette
42derni` ere ´ etant not´ ee par pB. En utilisant la proc´ edure d’´ evaluation du Nouveau R` eglement, on
obtient alorsque la diff ´ erence entre la note globale attribu´ ee ` a l’offre 1, ng1, et la note globale
obtenue par l’offre 2, ng2, comme suit:
ng1 − ng2 =
 
pB(nq1 − nq2) − 100(p1 − p2)
pB
 
Onvoitalorsquel’importancedonn ´ ee ` aladif f´ erenceentrelesnotespourlevoletqualit ´ e, nq1−nq2,
dansla d ´ etermination du classement entre les offres 1 et 2 d´ epend de l’offre de prix la plus basse
pB:P l u spB est faible, moins grand est le poids attribu´ e ` al ad i f f ´ erence de qualit´ e entre lesdeux
offrespour d ´ eterminer laquelle de celles-ci est la meilleure. Nous aurons donc:
Conclusion 3.5. L’avantage procur´ e par une meilleure note de qualit´ e sur les offres concurrentes
d´ epend de l’offre de prix la plus basse qui est inconnue au moment de la r´ edaction de l’offre de
services. La proc´ edure d’´ evaluation sp´ eciﬁ´ ee dans le Nouveau R` eglement manque donc de clart´ e
quant aux incitations transmises aux fournisseurs.
Cette propri´ et´ e complique grandement la pr´ eparation d’une offre de services par un fournisseur.
En effet, au moment de r´ ediger son offre de service, un fournisseur ne pourra estimer que de fac ¸on
tr` esimpr ´ ecise si une qualit´ esu p ´ erieure lui procure un avantage signiﬁcatif sur ses concurrents ou
si, au contraire, il a plus de chance de battre ses concurrents en choisissant une qualit´ e relativement
faible et un prix faible.
3.2 Ench` erecadenc´ eeavec ´ evaluationdesoffresselonleNouveauR` eglement
3.2.1 Description sommaire
Si le Gouvernement du Qu´ ebec maintient sa m´ ethode d’´ evaluation desoffresde s ervices , nous
lui proposons d’utiliser une ench` ere cadenc´ ee qui repose sur les mˆ emesprincipesque l’ench ` ere
cadenc´ ee propos´ ee pour adjuger lescontratss implesd ´ ecrite dansla Section 2.2. Il y a deux
diff´ erencesmajeuresentre l’ench ` ere cadenc´ ee que nousallonsd ´ ecrire en d´ etail ci-dessous et
l’ench` ere cadenc´ ee de la Section 2.2. La premi` ere diff´ erence est qu’` a chaque ronde de l’ench` ere
cadenc´ ee, chaque fournisseur actif se voit proposer un prix mais ce prix diff` ere entre fournisseurs
ayant obtenusdesnotesde qualit ´ ed i f f´ erentes. On ne d´ eveloppera pasici en d ´ etail la mani` ere dont
cesprix propos ´ es sont construits. Ces prix sont typiquement calcul´ esde s orte que desdiff ´ erences
43danslesnotesde qualit ´ e obtenues par les fournisseurs soient prises en compte de la mani` ere in-
diqu´ ee dansle Nouveau R ` eglement. La deuxi` eme diff´ erence majeure entre l’ench` ere cadenc´ ee
pour contrat simple et celle d´ ecrite ci-dessous r´ epond ` a un besoin identiﬁ´ ep r ´ ec´ edemment dansla
discussion des r` eglesd’ ´ evaluation du Nouveau R` eglement, ` a savoir, la n´ ecessit´ e d’identiﬁer la plus
basse offre de prix pour pouvoir comparer deux offres de services. L’ench` ere cadenc´ ee que nous
proposons devra donc permettre de d´ eterminer la plus basse offre de prix qu’aurait pu soumet-
tre n’importe quel fournisseur, en plus d’identiﬁer le fournisseur gagnant et le prix d’adjudication
comme dansl’ench ` ere cadenc´ ee pour contrat simple.
3.2.2 Description formelle
Phase I : Initialisation (fournisseurs)
Cette phase commence ` a une date et une heure pr´ ecise par la publication de l’appel d’offres
par l’annonceur et consiste en une seule ronde. Les informations transmises par l’annonceur
d´ eﬁnissent l’´ etat du march´ e ` a cette ronde. Les fournisseurs r´ eagissent ` a la publication de l’´ etat du
march´ e en soumettant une offre de services qui contient, d’une part, les informations n´ ecessaires
pour qu’un comit´ e puisse attribuer une note pour le volet qualit´ e ` a cette offre et, d’autre part, un
prix que le fournisseur consid` ere comme le meilleur prix de d´ e p a r td el at r o i si ` eme phase. Nous
noteronspar ˜ pi le prix de d´ epart propos´ e du fournisseur i. La ronde se termine ` a une date et une
heure pr´ ecise.
Phase II : Initialisation (annonceur)
Cettephasecomporteuneseuleronde. L’´ etatdumarch´ econsisteenl’ensembledesoffressoumises
` al ap h a sep r ´ ec´ edente. L’annonceur r´ eagit ` a cet ´ etat du march´ ee nd ´ eterminant une note de qualit´ e
pour chacune desoffres , nqi, ainsi que l’ensemble des offres qui sont acceptables en vertu de
l’article 77 du Nouveau R` eglement. Nousnoteronspar N l’ensemble des fournisseurs qui ont
soumis une offre de services acceptable.
Phase III : Comp´ etition
La troisi` eme phase commence ` a une date et une heure pr´ ecise. Cette phase comporte plusieurs ron-
desains i que desr ` eglesd’arr ˆ et de phase, une mise ` a jour du march´ e et une proc´ edure de d´ emarrage.
44Lesparagraphess uivantsdonnent une des cription d ´ etaill´ ee de ces ´ el´ ements6.
A. D´ EMARRAGE
L’objectif de la proc´ edure de d´ emarrage est de construire l’´ etat du march´ e de la ronde initiale ` ap a r -
tir desinformationsobtenuesdurant lesphas espr ´ ec´ edentes. Pour ce faire, l’encanteur commence
par d´ eclarer actif ` a la ronde initiale tout fournisseur ayant soumis une offre de services acceptable.
Nousnoteronspar A0 l’ensemble des fournisseurs actifs ` a la ronde initiale et nousaurons A0 = N.
L’encanteur calcule ensuite, pour chaque fournisseur actif i, un prix de d´ epart p0
i qui sera le prix
propos´ e au fournisseur i ` a la ronde initiale. Aﬁn de calculer cesprix de d ´ epart, l’encanteur d´ eﬁnit
tout d’abord l’ensemble des fournisseurs actifs dont l’offre de services a obtenu la note de qualit´ el a
plusbas s e parmi l’ens emble desoffresde s ervicesacceptables . Nousnoteronspar B0 cet ensemble
de fournisseurs et nous aurons B0 = {i ∈ N |nqi ≤ nqj ∀j ∈ N}. Nousnoteronsaus s i par b0 un
´ el´ ement typique de B0 et par nqb0 la note de qualit´ e obtenue par les fournisseurs qui sont membre
de B0,c ’ e st - ` a-dire, la plus basse note de qualit´ e parmi lesnotesde qualit ´ e attribu´ eesaux offresde
services acceptables. L’encanteur classe ensuite les prix de d´ epart propos´ e des fournisseurs ayant
soumis une offre de services acceptable en ordre croissant. Nous noterons par ˜ pd le deuxi` eme plus
basprix de d ´ epart propos´ e, c’est-` a-dire, le prix de d´ epart propos´ e se trouvant ` a la deuxi` eme place
dans le classement7. Pour chaque fournisseur i ayant soumis une offre de services acceptable, le
prix de d´ epart, p0

















si i  ∈ B0
De ce fait, si un fournisseur i dont l’offre de services a obtenu une note de qualit´ esu p ´ erieure ` al a
plus basse note de qualit´ e nqb0 avait soumis une offre de prix ´ egale ` a son prix de d´ epart, p0
i,e tsi
la plus basse offre de prix ´ etait ˜ pd, alors, selon les r` egless p ´ eciﬁ´ eesdansle Nouveau R ` eglement,
l’offre de services du fournisseur i aurait rec ¸u une note globale au moins aussi ´ elev´ ee que celle
6Comme pour lesench ` erespr ´ ec´ edentes, la mise en oeuvre de l’ench` ere cadenc´ ee requiert la d´ etermination de deux
param` etres, ` a savoir, un d´ ecr´ ement ∆ et un nombre de minutesapr ` eslequel une ronde s ’arr ˆ ete, t. Notonsque, s i
d´ esir´ e, ce d´ ecr´ ement peut ˆ etre arrondi ` a l’unit´ e choisie par l’annonceur (centaine ou millier de dollars) selon les r` egles
usuelles.
7Notons que si deux fournisseurs ont soumis le mˆ eme prix de d´ epart propos´ e et que ce prix de d´ epart est le plus
basparmi lesprix de d ´ epart propos´ es des fournisseurs actifs, alors ˜ pd sera ´ egal ` a ce prix de d´ epart propos´ e.
45obtenue par l’offre de services dont la note de qualit´ ee st ´ egale ` al an o t ed eq u a l i t ´ el ap l u s b a sse
nqb0 et dont l’offre de prix est ˜ pd. Notonsimm ´ ediatement que l’utilisation du deuxi` eme plusbas
prix de d´ epart propos´ e, ` a la place du plusbasprix de d ´ epart propos´ e, dansla cons truction des
prix de d´ epart des fournisseurs est n´ ecessaire pour respecter les r` eglesd’adjudication qui s eront
explicit´ eesplusloin 8. Par ailleurs, si un fournisseur dont l’offre de services a rec ¸u une note de
qualit´ e ´ egale ` a la plus basse note de qualit´ e nqb0 avait soumis une offre de prix ´ egale ` a ˜ pd alors
l’offre de services de ce fournisseur aurait n´ ecessairement obtenu une note globale inf´ erieure ` a
l’offre de services dont l’offre de prix est ´ egale au plusbasprix de d ´ epart propos´ e. Par cons´ equent,
pour ˆ etre potentiellement gagnante, l’offre de services ayant rec ¸u la plus basse note de qualit´ e doit
sp´ eciﬁer une offre de prix inf´ erieure ` a ˜ pd. C’est pourquoi le prix de d´ epart d’un fournisseur dont
l’offre de services a obtenu la plus basse note de qualit´ ee st´ egal ` a ˜ pd diminu´ ed ud´ ecr´ ement ∆.
B. RONDE
• ´ Etat du march´ e: L’´ etat du march´ e ` a une ronde r consiste en un ensemble de fournisseurs
actifs ` a cette ronde, Ar; un nombre de fournisseurs actifs ` a la ronde r, nr = |Ar|; et, pour
chaque fournisseur actif i, un prix propos´ e, pr
i. ` A la ronde initiale, c’est-` a-dire, lorsque
r =0 , le prix propos´ e ` a chaque fournisseur ayant soumis une offre de services acceptable
e stl ep r i xd ed ´ epart de ce fournisseur, c’est-` a-dire, p0
i. Le vecteur (pr
i,n r) est transmis au
fournisseur i pour chaque i ∈ Ar.
• Mise des fournisseurs: ` A chaque ronde, seuls les fournisseurs actifs ` a cette ronde ont le droit
de soumettre une mise. Si un fournisseur i est actif ` a la ronde r,c ’ e st - ` a-dire, si i ∈ Ar,
alors ce fournisseur a le choix entre accepter et soumettre une offre de prix ﬁnale. Pour ˆ etre
valide, une offre de prix ﬁnale soumise par le fournisseur i ` a la ronde r,d ´ enot´ ee p
f
i , doit,
d’une part, ˆ etre sup´ erieure au prix qui lui est propos´ e ` a cette ronde, pr
i, et, d’autre part, ˆ etre
inf´ erieure ou ´ egale au dernier prix accept´ e par ce fournisseur si ce prix est inf´ erieur ` aso n
prix de d´ epart propos´ e ou, dansle cascontraire, ` a son prix de d´ epart propos´ e. ` A la ronde
initiale, c’est-` a-dire, lorsque r =0 , le dernier prix accept´ e par le fournisseur i est son prix de
d´ epart propos´ e, ˜ pi. ` A chaque ronde r ≥ 1, si le fournisseur i est actif ` a cette ronde, alorsle
8Cette d´ emarche co¨ ıncide avec celle adopt´ ee dansl’ench ` ere cadenc´ ee pour l’adjudication d’un contrat simple
pr´ esent´ ee au chapitre pr´ ec´ edent.
46dernier prix accept´ e par ce fournisseur ` a cette ronde est le prix qui lui a ´ et´ e propos´ e ` a la ronde
pr´ ec´ edente, p
r−1
i , car, comme nous le verrons par la suite, un fournisseur est d´ eclar´ e actif ` a
la ronde r si ce fournisseur a accept´ e le prix qui lui a ´ et´ e propos´ e ` a la ronde r − 1. Nous
aurons donc qu’une offre de prix ﬁnale soumise par le fournisseur i ` a la ronde r sera valide
si elle appartient ` a l’intervalle ]pr
i,min{p
r−1
i , ˜ pi}] si r ≥ 1 ou ` a l’intervalle ]pr
i, ˜ pi] si r =0 .
Remarquonsimm ´ ediatement qu’il est possible qu’` a une ronde r, certains fournisseurs ne
disposent d’aucune offre de prix ﬁnale valide du fait que le prix qui leur est propos´ e ` a cette
ronde, pr
i, est soit sup´ erieur ou ´ egal ` a leur prix de d´ epart propos´ e, ˜ pi, soit ´ egal au prix qui
leur a ´ et´ e propos´ e ` a la ronde pr´ ec´ edente, p
r−1
i . Dans ce cas, ces fournisseurs n’ont d’autre
choix que d’accepter9 ` a la ronde r.
Pour chaque fournisseur i actif ` a la ronde r, on notera par mr
i la mise de ce fournisseur. Pour
r ≥ 1, on aura donc que mr
i est ´ egal soit ` a accepter, soit ` a p
f





i , ˜ pi}],
lorsque min{p
r−1
i , ˜ pi} >p r
i et mr
i est ´ egal ` a accepter lorsque min{p
r−1
i , ˜ pi}≤pr
i.P a r
ailleurs, m0
i est ´ egal soit ` a accepter, soit ` a p
f
i ,a v e cp
f
i ∈]p0
i, ˜ pi], lorsque ˜ pi >p 0
i et m0
i est
´ egal ` a accepter lorsque ˜ pi ≤ p0
i.
• R` egle d’arrˆ et de ronde: Une ronde s’arrˆ ete lorsque soit tous les fournisseurs actifs qui ont la
possibilit´ e de soumettre une offre de prix ﬁnale ont envoy´ e leur mise, soit lorsque t minu-
tes se sont ´ ecoul´ eesdepuisla publication de l’ ´ etat du march´ e. On n’attend donc pasqu’un
fournisseur dont la seule mise possible est accepter soumette sa mise pour mettre ﬁn ` a une
ronde10. Si un tel fournisseur ne soumet pas de mise, l’encanteur consid´ erera que ce four-
nisseur a accept´ e le prix qui lui a ´ et´ e propos´ e. Par contre, si, ` a la ﬁn d’une ronde r, aucune
mise n’est rec ¸ue de la part d’un fournisseur qui a la possibilit´ e de soumettre une offre de prix
ﬁnale ` a cette ronde, alorsl’ench ` ere est suspendue pendant le temps n´ ecessaire pour prendre
contact avec ce fournisseur et v´ eriﬁer avec lui la raison pour laquelle aucune mise n’a ´ et´ e
rec ¸ue de sa part. Si des probl` emestechniquess ont d ´ ecouverts, l’encanteur supend l’ench` ere
le temps qu’il faut pour leur trouver une solution. Durant tout ce temps, l’encanteur reste en
9Il faut souligner que, dans cette formulation, le prix de d´ epart propos´ e correspond ` a un prix auquel le fournisseur
est prˆ et ` ae x´ ecuter le contrat.
10Un fournisseur peut donc utiliser le prix de d´ epart propos´ e comme un prix limite,c ’ e st - ` a-dire, comme le prix le
plusbasauquel il acceptera de r ´ ealiser le contrat, car il peut se dispenser de miser tant que le prix qui lui est propos´ e
` a une ronde ne devient pasinf ´ erieur ` a son prix de d´ epart propos´ e.
47communication avec le fournisseur et, par la suite, lui demande de transmettre sa mise pour
la ronde r. Si, de nouveau, aucune mise n’est rec ¸ue, alors ce fournisseur est suppos´ ea v o i r
soumis une offre de prix ﬁnale ´ egale au dernier prix qu’il a accept´ ea ud ´ ebut de la ronde r,
p
r−1
i , ce qui, comme nousle verronsplusloin, implique qu’il s era cons id ´ er´ e inactif lorsdes
rondess ubs ´ equentes.
B. MISE ` A JOUR DE L’´ ETAT DU MARCH´ E
• Suite ` al ar ´ eception des mises, l’encanteur d´ eﬁnit l’ensemble des fournisseurs ayant accept´ e
` a la ronde r le prix qui leur a ´ et´ e propos´ e. Nousnoteronscet ens emble par Y r, et nous
aurons Y r = {i ∈ Ar|mr
i = accepter}. L’ensemble des fournisseurs qui seront consid´ er´ es
actifs ` a la ronde r +1 , Ar+1, est l’ensemble des fournisseurs qui ont accept´ e ` a la ronde r,
c’est-` a-dire, Ar+1 = Y r.
• Le nombre de participantsactifs ` a la ronde r +1, nr+1, est le nombre d’´ el´ ementsdans Ar+1,
c’est-` a-dire, nr+1 = |Ar+1|.
• L’encanteur d´ eﬁnit ensuite l’ensemble des fournisseurs actifs ` a la ronde r+1dont l’offre de
services a obtenu la plus basse note de qualit´ e parmi lesoffresde s ervicess oumis espar les
fournisseurs actifs ` a la ronde r +1. Nous noterons cet ensemble de fournisseurs par Br+1 et
nousaurons
B
r+1 = {i ∈ A
r+1 |nqi ≤ nqj ∀j ∈ A
r+1}.
• Pour d´ eterminer le prix propos´ e ` a un fournisseur actif ` a la ronde r +1 , l’encanteur proc` ede
comme suit:
- L’encanteur calcule l’offre de prix r´ eput´ ee la plus basse au d´ ebut de la ronde r+1. Cette
offre de prix11 sera not´ ee par p
r+1
min. Pour ce faire, l’encanteur d´ etermine, pour chaque
fournisseur i ayant soumis une offre de services acceptable, c’est-` a-dire, pour chaque
i ∈ N, la plus basse offre de prix soumise par ce fournisseur durant le d´ eroulement
de la Phase III de l’ench` ere avant le commencement de la ronde r +1 . Nousnoterons
11Une telle offre de prix n’est pas d´ eﬁnie pour la ronde 0 puisque cette ronde est la ronde initiale de la Phase III.










i si i ∈ Ar+1
p
f
i si i  ∈ Ar+1
La plus basse offre de prix soumise durant la Phase III de l’ench` ere avant le commence-
ment de la ronde r +1 , pa
r+1
min,e st ´ egale ` a min{pai |i ∈ N}. L’offre de prix r´ eput´ ee
la plus basse au d´ ebut de la ronde r +1 , p
r+1
min, est ensuite d´ eﬁnit comme le minimum
entre la plus basse offre de prix soumise durant la Phase III de l’ench` ere avant le com-
mencement de la ronde r +1et le deuxi` eme plusbasprix de d ´ epart propos´ e ` al aP h a se






- L’encanteur calcule aussi la plus basse offre de prix parmi les offres de prix soumises,
durant le d´ eroulement de la Phase III avant le commencement de la ronde r +1 ,p a r
les fournisseurs actifs ` a la ronde r dont l’offre de services a obtenu la plus basse note
de qualit´ e parmi les offres de services soumises par les fournisseurs actifs ` a la ronde r,
c’est-` a-dire, parmi les offres de prix soumises par les fournisseurs qui sont membre de







i |i ∈ B
r}.
Le fournisseur br est donc le fournisseur appartenant ` a Br dont l’offre de prix, soumise
durant la Phase III de l’ench` ere avant le commencement de la ronde r +1 ,e stl ap l u s
basse parmi les offres de prix soumises, durant la Phase III de l’ench` ere avant le com-
mencement de la ronde r +1 , par lesmembresde Br.
- Le prix propos´ e ` a un fournisseur i actif ` a la ronde r +1 , p
r+1
i ,e std ´ etermin´ ed el a
12Comme nousl’avonsd ´ ej` a mentionn´ e, la motivation sous-jascente ` a ce choix du deuxi` eme plusbasprix de d ´ epart
propos´ ep l u tˆ ot que le plusbasprix de d ´ epart propos´ ee stl ’ a d ´ equation entre le d´ eroulement de la Phase III de l’ench` ere
avec lesr ` eglesd’adjudication qui s eront explicit ´ eesplusloin. Comme nousle verronsaus s i, ce choix n’a aucun impact
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si i  ∈ Br+1.
Avant de poursuivre la description des diff´ erents ´ el´ ementsde cette ench ` ere cadenc´ ee, nous
allonsidentiﬁer quelquescaract ´ eris tiquesimportantesde la proc ´ edure de calcul desprix
propos´ es. Aﬁn de simpliﬁer la discussion, nous noterons par ng
r+1
br la note globale obtenue
par l’offre de services du fournisseur br au d´ ebut de la ronde r +1calcul´ ee sur la base de
la note de qualit´ e attribu´ ee ` a l’offre de services de ce fournisseur, nqbr, de l’offre de prix
r´ eput´ ee la plus basse au d´ ebut de la ronde r +1, et du plusbasprix qui, au d ´ ebut de la ronde
r +1 ,a´ et´ e accept´ e par ce fournisseur durant la Phase III de l’ench` ere, pa
r+1
br ,c ’ e st - ` a-dire,
du prix accept´ e ou de l’offre de prix ﬁnale soumise par ce fournisseur ` a la ronde r. Nous
supposerons aussi que pa
r+1
br est inf´ erieur ` a ˜ pd
13. Nousauronsdonc de mani ` ere pr´ ecise
ng
r+1















min ce qui, par construction, sera toujours v´ eriﬁ´ e.
Consid´ erons, dans un premier temps, le prix qui est propos´ e ` a un fournisseur dont l’offre
de services a rec ¸u une note de qualit´ esu p ´ erieure ` al ap l u s b a ssen o t ed eq u a l i t ´ e obtenue
par les offres de services soumises par les fournisseurs actifs ` a la ronde r +1 ,c ’ e st - ` a-dire,
un fournisseur i avec i  ∈ Br+1. Le prix propos´ e ` a un tel fournisseur ` a la ronde r +1 ,
p
r+1
i ,e st ´ egal au minimum entre le prix qui fait en sorte que la note globale de son offre
de services calcul´ ee sur la base de ce prix serait ´ egale ` a celle obtenue par le fournisseur br,
ng
r+1
br , et le prix qui fait en sorte que son offre respecte la r` egle de 10% pr´ evue ` a l’article 78
du Nouveau R` eglement pour une offre de prix la plus basse donn´ ee par p
r+1
min. Ceci implique
imm´ ediatement que si un tel fournisseur n’accepte pas ce prix propos´ e, c’est-` a-dire, soumet
une offre de prix ﬁnale ` a la ronde r +1alors il est certain que ce fournisseur ne deviendra
pas le fournisseur gagnant puisque, sur la base de son offre de prix ﬁnale, soit son offre de
13Le fait de prendre le minimum entre pa
r+1
br et ˜ pd dansle calcul desprix propos ´ es permet de s’assurer que ces prix
propos´ esdiminuent de ronde en ronde.
50services sera rejet´ ee suite ` a l’application de la r` egle de 10% du Nouveau R` eglement, soit
son offre obtiendra une note globale inf´ erieure ` a celle obtenue par l’offre de services du
fournisseur br au d´ ebut de la ronde r +1 , ng
r+1
br . Autrement dit, le prix qui est propos´ ea u
fournisseur i,a v e ci  ∈ Br+1, est le prix qui, s’il est accept´ e par ce fournisseur ` a la ronde
r +1 , fait en sorte que la note globale de son offre ` a la ﬁn de la ronde r +1 ,c ’ e st - ` a-dire, au
d´ ebut de la ronde r+2, est au moins aussi grande que celle obtenue par l’offre du fournisseur
br ` a la ﬁn de la ronde r,c ’ e st - ` a-dire, au d´ ebut de la ronde r +1 .
Consid´ erons ensuite le prix qui est propos´ e ` a un fournisseur br+1 dont l’offre a rec ¸u la plus
basse note de qualit´ e parmi lesnotesde qualit ´ e obtenuespar lesoffress oumis espar les
fournisseurs actifs ` a la ronde r +1 . Observons imm´ ediatement que le prix qui est propos´ e ` a
ce fournisseur est ´ egal au prix qui est propos´ e ` a un fournisseur i dont la note de qualit´ ee st
sup´ erieure ` a la plus basse note de qualit´ e, nqbr+1, diminu´ ed ud ´ ecr´ ement ∆. Ceci implique
que, mˆ emesilefournisseurbr+1 soumetuneoffredeprixﬁnale ` alaronder+1, ilestpossible
qu’au d´ ebut de la ronde suivante, son offre de services obtienne une meilleure note globale,
calcul´ ee sur la base de son offre de prix ﬁnale, que celle obtenue par les offres d’autres
fournisseurs actifs14. Pour savoir avec certitude que le fournisseur br+1 ayant soumis une
14Comme cette caract´ eristique aura des cons´ equences par la suite, notamment sur la r` egle d’arrˆ et de phase, il est
peut-ˆ etre bon de l’illustrer. Supposons qu’un fournisseur i,a v e ci  ∈ Br+1, ait accept´ el ep r i xq u il u ia´ et´ e propos´ e ` al a
ronde r +1et que ce prix soit inf´ erieur ` a 1.1p
r+1
min,c ’ e st - ` a-dire, qu’au d´ ebut de la ronde r +2, le plusbasprix accept ´ e















o` u nqi − nqbr est sup´ erieur ` az ´ ero puisque, d’une part, i n’´ etant pasmembre de Br+1, nqi >n q br+1 et, d’autre part,
nqbr+1 ≥ nqbr.
La note globale, calcul´ ee sur la base du plus bas prix accept´ e par ce fournisseur et du plus bas prix accept´ e durant
la Pase III avant la ronde r +2 , p
r+2
min, qui sera attribu´ ee ` a l’offre de ce fournisseur au d´ ebut de la ronde r +2 , ng
r+2
i ,
est donn´ ee par
ng
r+2












Supposons, par ailleurs, que le fournisseur br+1 a soumis une offre de prix ﬁnale ` a la ronde r +1 , p
f
br+1. Sur cette
base, la note de qualit´ e qui sera attribu´ ee ` a son offre au d´ ebut de la ronde r +2 , ng
r+2
br+1, est donn´ ee par
ng
r+2












51offre de prix ﬁnale ` a la ronde r +1ne deviendra pas le fournisseur gagnant, il faudra donc
attendre lesd ´ ecisions qui seront prises, ` a la ronde r +2 , par les fournisseurs actifs ` a cette
ronde. Ceci nousobligera ` a porter une attention particuli` ere ` al ar` egle d’arrˆ et de la Phase III.
La troisi` eme caract´ eristique de notre proc´ edure est que le calcul des prix propos´ es, et donc
la comparaison entre les offres de services, repose sur l’offre de prix r´ eput´ ee la plus basse
s ansprendre en compte explicitement le plusbasprix de d ´ epart propos´ e soumis durant la
Phase I de l’ench` ere. Il est donc possible qu’un fournisseur ait soumis, ` al aP h a seI ,u np r i x
de d´ epart propos´ ei n f ´ erieur ` a p
r+1
min. Comme nousle montreronsdansnotre dis cus s ion de la
proc´ e d u r ed ed´ emarrage de la Phase d’adjudication, la proc´ edure de calcul desprix propos ´ es
int` egre lesprix de d ´ epart propos´ ess oumis ` al aP h a seIa uf u re t ` a mesure du d´ eroulement
de la Phase III ` a traverslesres trictionsimpos ´ eespour qu’une offre de prix ﬁnale s oit valide.
L’utilisation de p
r+1
min ` a la place du plusbasprix accept ´ e ou soumis durant la Phase I et la
Phase III n’a donc aucune cons´ equence sur la d´ etermination du fournisseur gagnant.
La derni` ere caract´ eristique qu’il faut souligner est que la diff´ erence entre le prix minimum ` a
deux rondes successives pr
min −p
r+1
min est au plus ´ egale au d´ ecr´ ement ∆15. Ceci est important
















































































15Pour s’en rendre compte, il sufﬁt d’examiner les prix propos´ es aux fournisseurs ayant la note de qualit´ el ap l u s
basse puisque ce sont ces fournisseurs qui se verront proposer le prix le plus bas ` a chaque ronde. Pour le fournisseur
52puis que, comme nousl’avonsd ´ ej` a mentionn´ e auparavant, la Phase III de l’ench` ere cadenc´ ee
doit nouspermettre d’identiﬁer, aﬁn de res pecter au mieux lesr ` egless p ´ eciﬁ´ eesdansle Nou-
veau R` eglement, la plus basse offre de prix possible, celle-ci pouvant tr` esbien ˆ etre inf´ erieure
au plusbasprix de d ´ epart propos´ e.
C. R` EGLE D’ARRˆ ET DE PHASE
La troisi` eme phase s’arrˆ ete apr` esque la ronde R ait ´ et´ er ´ ealis´ ee si et seulement si au plus un des
fournisseurs dont l’offre de services a obtenu la plus basse note de qualit´ e parmi cellesobtenues
par lesoffresde s ervicesdesfournis s eursactifs ` a la ronde R ad ´ ecid´ e d’accepter le prix qui lui a
´ et´ e propos´ e et touslesfournis s eursactifs ` a la ronde R dont l’offre de services a rec ¸u une note de
qualit´ esu p ´ erieure ` a la plus basse note de qualit´ e ont soumis une offre de prix ﬁnale, c’est-` a-dire,
si et seulement si, |{i ∈ BR |mR
i = accepter}| ≤ 1 et Y R ⊂ BR.
Phase IV : Adjudication.
Cette phase comporte une seule ronde et d´ emarre avec la d´ etermination, par l’encanteur, d’un
fournisseur gagnant et d’un prix d’adjudication propos´ e. Cesdeux informationscons titueront
l’´ etat du march´ e de la ronde et sont obtenues de la mani` ere suivante.
• D´ etermination du fournisseur gagnant : Pour d´ eterminer le fournisseur gagnant, l’encanteur
commence par calculer pour chaque fournisseur ayant soumis une offre de services accepta-
ble, c’est-` a-dire, pour chaque i ∈ N, la plus basse offre de prix soumise par ce fournisseur










i si i ∈ AR et mR
i = p
f
i ou si i  ∈ AR
pR
i si i ∈ AR et mR
i = accepter
o` u R est la derni` ere ronde effectu´ ee ` a la Phase III. L’encanteur calcule ensuite la plus basse
offre de prix soumise durant la Phase III de l’ench` ere. Cette offre de prix sera not´ ee p∗
min



















Comme, par d´ eﬁnition, p
r+1




br+1 est sup´ erieur ou ´ egal ` a p
r+1
min − ∆. Ceci implique
alorsque p
r+2
min est sup´ erieur ou ´ egal ` a p
r+1









i |i ∈ N}16. L’encanteur d´ etermine enﬁn l’ensemble des
fournisseurs pour lesquels une note globale sera attribu´ ee en vertu desr ` eglespr ´ evuespar le
Nouveau R` eglement. Nousnoteronspar I cet ensemble et nous aurons





Pour chaque fournisseur appartenant ` a I, l’encanteur peut alorsd ´ eterminer la note globale
de son offre de services ` a l’issue de l’ench` ere, ng∗
i, selon les r` eglespr ´ evuesdansle Nouveau
R` eglement. On aura
ng
∗








Le fournisseur gagnant, g, est celui qui obtient la plus haute note globale17,c ’ e st - ` a-dire, g
est tel que ng∗
g ≥ ng∗
i ∀i ∈ I.
Avantdeconsid´ ererlad´ eterminationduprixd’adjudicationpropos´ e, ilnousfautmontrerque
la proc´ edure de d´ etermination du fournisseur gagnant telle que d´ ecrite ci-dessus respecte les
r` egless p ´ eciﬁ´ eesdanslesarticles78 et 83 du Nouveau R ` eglement pour l’adjudication d’un
contrat. En fait, le seul point qui n’apparaˆ ıt pasde mani ` ere ´ evidente dansla proc ´ edure est
que la d´ etermination du fournisseur gagnant se fait sur la base de la plus basse offre de prix
soumise durant la Phase I et la Phase III de l’ench` ere cadenc´ ee comme requispar l’article
78 du Nouveau R` eglement.
Commenc ¸onspar cons id ´ erer le caso ` u, ` al ad e r n i ` ere ronde de la Phas e III, touslesfour-
nis s eursactifsont s oumisune offre de prix ﬁnale. Dansce cas , p∗
min est la plus basse offre
de prix soumise par les fournisseurs durant la Phase I et la Phase III de l’ench` ere et, en par-
ticulier, p∗
min est inf´ erieur ou ´ egal au pluspetit desprix de d ´ epart soumis par les fournisseurs
ayant d´ epos´ e une offre de services acceptable lors de la Phase I. En effet, durant la Phase
16Remarquons que, comme chaque fournisseur ne peut qu’accepter des prix propos´ ess up ´ erieursou ´ egal ` a son prix
de d´ epart propos´ e, p∗
min sera n´ ecessairement inf´ erieur ou ´ egal au deuxi` eme plusbasprix de d ´ epart propos´ e, ˜ pd.
17Lorsque la note globale la plus ´ elev´ ee est obtenue par plusieurs fournisseurs, les r` eglespr ´ evuesdansl’artcile 83
du Nouveau R` eglement seront appliqu´ ees. Ainsi, parmi les fournisseurs ayant obtenu la note globale la plus ´ elev´ ee,
le fournisseur gagnant est celui dont le prix accept´ e ` a l’issue de la derni` ere ronde de la Phase III de l’ench` e r ee stl e
moins ´ elev´ e, c’est-` a-dire, g est tel que ngg ≤ ngi ∀i ∈ I et pa∗
g ≤ pa∗
j ∀j tel que ngj = ngg. Si plusieurs fournisseurs
obtiennent la note globale la plus ´ elev´ ee et ont accept´ el emˆ eme prix ` al ad e r n i` ere ronde, le fournisseur gagnant est tir´ e
au hasard parmi ceux-ci.
54III de l’ench` ere cadenc´ ee, pour qu’une offre de prix ﬁnale soumise par le fournisseur i ` al a
ronde r soit valide, celle-ci doit ˆ etre inf´ erieure ou ´ egale au minimum entre le prix de d´ epart
propos´ e de ce fournisseur, ˜ pi, et le prix qui lui a ´ et´ e propos´ e ` a la ronde pr´ ec´ edente, p
r−1
i . Pour
chaque fournisseur, l’offre de prix ﬁnale soumise ` a chaque ronde de la Phase III de l’ench` ere
est donc n´ ecessairement inf´ erieure ou ´ egale ` a son prix de d´ epart propos´ e. Ceci implique que,
lorsque tous les fournisseurs actifs ont soumis une offre de prix ﬁnale, la plus basse de ces
offresde prix ﬁnale, p∗
min,e sti n f ´ erieure ou ´ egale au pluspetit prix de d ´ epart propos´ e ` al a
Phase I, c’est-` a-dire, p∗
min ≤ min{˜ pi |i ∈ N}. Lesnotesglobalesqui s ervent ` ad ´ eterminer
le fournisseur gagnant sont donc bien calcul´ ees sur la base de la plus basse offre de prix de
d´ epart soumise durant la Phase I et la Phase III de l’ench` ere cadenc´ ee.
L’alternative ` a consid´ erer est la situation o` u, ` al ad e r n i` ere ronde de la Phase III, un seul four-
nisseur a accept´ e le prix qui lui est propos´ e ` a cette ronde. Danscette s ituation, la mani ` ere
dont lesprix propos ´ es ` a chacune des rondes sont construits assure que le fournisseur qui a
accept´ e le prix qui lui a ´ et´ e propos´ e ` al ad e r n i ` ere ronde de la Phase III obtient automatique-
ment la meilleure note globale calcul´ ee sur la base de p∗
min et est donc identiﬁ´ ec o m m el e
fournisseur gagnant par notre proc´ edure. Deux casde ﬁgure peuvent s e pr ´ esenter, ` asa v o i r ,
soit le fournisseur ayant soumis le plus petit prix de d´ epart propos´ e ` al aP h a seIn ’ e stp a s
celui qui a accept´ e ` a la derni` ere ronde de la Phase III, soit le dernier fournisseur ` aa v o i r
accept´ e le prix qui lui a ´ et´ e propos´ e durant la Phase III est celui qui a soumis le plus petit
prix de d´ epart propos´ e. Dans le premier cas, le fournisseur ayant soumis le plus petit prix
de d´ epart ` a la Phase I a soumis une offre de prix ﬁnale durant le d´ e r o u l e m e n td el aP h a se
III et, pour ˆ etre valide, cette offre de prix ﬁnale est inf´ erieure ou ´ egale au prix de d´ epart
propos´ e de ce fournisseur. On retrouve donc une situation analogue ` a celle d´ ecrite ci-dessus
et on aura donc que pmin est n´ ecessairement inf´ erieur ou ´ egal au pluspetit prix de d ´ epart
propos´ e. Consid´ eronsle deuxi ` eme casde ﬁgure. Comme mentionn ´ e auparant, le dernier
fournisseur ayant accept´ e le prix qui lui a ´ et´ e propos´ e est le fournisseur gagnant. Mais, s’il
est aussi celui qui a soumis le plus petit prix de d´ epart propos´ e, soit le dernier prix qu’il a
accept´ ee sti n f ´ erieur ou ´ egal ` a son plus petit prix de d´ epart propos´ ee tp∗
min est inf´ erieur ou
´ egal au pluspetit prix de d ´ epart propos´ e, soit le dernier prix qu’il a accept´ ee stsu p ´ erieur ` a
son prix de d´ epart propos´ ee tp∗
min est sup´ erieur au pluspetit prix de d ´ epart propos´ e. Mais,
55dansce cas , cela n’a pasd’importance pour d ´ eterminer le fournisseur gagnant puisque le
dernier fournisseur qui a accept´ e le prix qui lui a ´ et´ e propos´ e est le fournisseur gagnant et ce
fournisseur aurait aussi ´ et´ e le fournisseur gagnant si le dernier prix qui lui avait ´ et´ e propos´ e
avait ´ et´ e ´ egal ` a son prix de d´ epart propos´ e.
En r´ esum´ e, soit p∗
min est effectivement la plus basse offre de prix soumise ` al aP h a seIe tl a
Phase III de l’ench` ere cadenc´ ee, soit p∗
min est sup´ erieur ` a la plus basse offre de prix soumise
` a la Phase I mais, dans ce cas, cette derni` ere a ´ et´ e soumise par le fournisseur identiﬁ´ ep a r
notre proc´ edure comme ´ etant le fournisseur gagnant ce qui assure que ce fournisseur aurait
aussi ´ et´ ed´ esign´ e gagnant si l’on s’´ etait bas´ e sur la plus basse offre de prix.
• D´ etermination du prix d’adjudication propos´ e : Le prix d’adjudication propos´ ee stl ep r i x
le plus ´ elev´ e qui permet au fournisseur gagnant d’obtenir une note globale au moins aussi
grande que celle obtenue par chacun de ses concurrents. Pour calculer ce prix, l’encanteur
commence par identiﬁer la plus basse offre de prix soumise durant la Phase III de l’ench` ere
par les concurrents du fournisseur gagnant. Nousnoteronsce prix par ˆ pmin et nousaurons
ˆ pmin = min{pa
∗
i |i ∈ N \{ g}}.
Ceci permet de d´ eﬁnir l’ensemble des fournisseurs dont la plus basse offre de prix soumise
durant la Phase III de l’ench` ere cadenc´ ee n’exc` ede pasde plusde 10% le prix ˆ pmin. Nous
noteronspar ˆ I cet ensemble et nous aurons
ˆ I = {i ∈ N |pa
∗
i ≤ ˆ pmin}.
Pour chaque concurrent i ∈ ˆ I du fournisseur gagnant, l’encanteur calcule ensuite le prix
le plus ´ elev´ e qui permet au fournisseur gagnant d’obtenir une note globale au moins aussi
´ elev´ ee que celle obtenue par le fournisseur i. Nousnoteronsce prix par ˆ pg(pa∗
i) et, en
appliquant lesr ` egless p ´ eciﬁ´ eesdansle Nouveau R ` eglement, nousaurons
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Le prix d’adjudication propos´ e, pA, es t alorsle pluspetit des ˆ pg(pa∗
i),c ’ e st - ` a-dire,
p
A = min{ˆ pg(pa
∗
i)|i ∈ ˆ I \{ g}}.
En effet, par construction des ˆ pg(pa∗
i), si le fournisseur gagnant avait soumis cette offre de
prix, il aurait obtenu une note globale au moins aussi grande que celle obtenue par tous ses
concurrentscompte tenu desoffresde prix s oumis espar s esconcurrentsdurant l’ench ` ere.
Face ` a cesinformations , l’annonceur r ´ eagit en acceptant ou en refusant. Si l’annonceur accepte
alorsle contrat es t adjug ´ e au fournisseur gagnant et le prix d’adjudication est le prix d’adjudication
propos´ e, pA. Si l’annonceur refuse, le contrat n’est pas adjug´ e.
3.2.3 Rencontre des objectifs poursuivis
Nousallonsmontrer comment l’introduction d’une ench ` ere cadenc´ ee dansla proc ´ edure d’appel
d’offresexpos ´ ee dansle Nouveau R ` eglement permet de mieux rencontrer lesobjectifspours uivis .
Nousidentiﬁeronsaus s i lesrais onspour les quellesce m ´ ecanisme d’appel d’offres bas´ e sur une
ench` ere cadenc´ ee peut encore ˆ etre am´ elior´ e. Avant d’aborder ces questions, il nous faut toutefois
examiner le type de strat´ egiesgagnante dansl’ench ` ere cadenc´ ee.
Pr´ eliminaires
Malgr´ el ac o m p l e x i t´ e apparente du calcul desprix propos ´ es ` a chaque ronde de l’ench` ere cadenc´ ee,
la strat´ egie gagnante d’un fournisseur dans ce type d’ench` ere reste ind´ ependante dess trat ´ egies
utilis´ eespar lesautresfournis s eurs . Autrement dit, comme afﬁrm ´ e dans la conclusion suivante, les
fournisseurs disposent dans cette ench` ere d’une strat´ egie dominante.
Conclusion 3.6. La strat´ egie qui sp´ eciﬁe qu’un fournisseur accepte ` a chaque ronde pour laquelle
le prix qui lui est propos´ e est sup´ erieur ou ´ egal ` as o nc o ˆ ut d’ex´ ecuter son offre de services et
soumet une offre de prix ﬁnale ´ egale ` as o nc o ˆ ut ` a chaque ronde pour laquelle le prix qui lui est
57propos´ ee s ti n f ´ erieur ` as o nc oˆ ut est une strat´ egie dominante dans l’ench` ere cadenc´ ee d´ ecrite ` al a
Section 3.2.2.
Bien que cette conclusion puisse ˆ etre ´ etablie de fac ¸on rigoureus e, nousn’allonspasentrer
danslesd ´ etailsd’une telle argumentation. Le lecteur peut en effet facilement obs erver que les
fournisseurs sont plac ¸´ esdansune s ituation compl ` etement analogue ` a celle o` u ilss e trouveraient
s’ils participaient ` a une ench` ere cadenc´ ee pour un contrat simple. La seule diff´ erence est que
lesprix propos ´ espeuvent diff ´ erer d’un fournisseur ` a l’autre. Mais, un fournisseur doit, comme
dansl’ench ` ere cadenc´ ee pour un contrat simple, choisir entre soumettre une offre de prix ﬁnale ou
accepter le prix qui lui est propos´ e et ceschoix engendreront lesm ˆ emescons ´ equences, ` asa v o i r ,
rester actif ` a la ronde suivante et donc conserver une chance d’obtenir le contrat s’il accepte le prix
propos´ e ou devenir inactif s’il soumet une offre de prix ﬁnale. Il n’est donc pas ´ etonnant que, dans
l’ench` ere propos´ ee ` a la Section 3.2.2, less trat ´ egiesgagnantesdesfournis s eurss oient du m ˆ eme
type que cellesdont ilsdis pos aient dansl’ench ` ere cadenc´ ee pour un contrat simple. De fait, la
Conclusion 3.6 n’est qu’une r´ e´ ecriture de la Conclusion 2.1.
Efﬁcacit´ e allocative
Une cons´ equence imm´ ediate de l’existence d’une strat´ egie dominante ´ etablie dansla Conclus ion
3.6 s’´ enonce comme suit.
Conclusion 3.7. Parmi l’ensemble des offres de services acceptables, l’ench` ere cadenc´ ee d´ ecrite
dans la Section 3.2.2 garantit que l’offre gagnante est celle qui obtiendrait la meilleure note glob-
ale calcul´ ee sur la base de la note pour le volet qualit´ ee td uc oˆ ut de fournir cette qualit´ e.
On voit donc imm´ ediatement que l’introduction de l’ench` ere cadenc´ ee dansla proc ´ edure d’ap-
pel d’offresdu Nouveau R ` eglement permet d’am´ eliorer de mani` ere signiﬁcative l’efﬁcacit´ e alloca-
tive du r´ esultat de l’appel d’offres. Nous avions montr´ e en effet dansla Conclus ion 3.1 que la
proc´ edure pr´ evue dansle Nouveau R ` eglement avait peu de chance d’adjuger le contrat au four-
nisseur capable, sur la base de ses coˆ uts, d’obtenir la meilleure note globale. L’utilisation de
l’ench` ere cadenc´ ee est donc tout ` a fait justiﬁable du point de vue de l’efﬁcacit´ e allocative.
Ceci ne s igniﬁe toutefoispasque l’introduction de l’ench ` ere cadenc´ ee dansla proc ´ edure du
Nouveau R` eglement garantit que le r´ esultat soit efﬁcace d’un point de vue allocatif. En effet, il
58y a une restriction majeure au r´ esultat pr´ esent´ e dansla Conclus ion 3.7, ` a savoir, que le r´ esultat
est efﬁcace parmi l’ensemble des offres acceptables. Pour bien comprendre la port´ ee de cette
restriction, reprenons un exemple similaire ` a celui qui avait conduit ` a la Conclusion 3.3.
Exemple: Supposons que l’industrie se compose de six fournisseurs. Ils ont obtenu les notes pour
le volet qualit´ e suivantes: nq1 =8 5 , nq2 =8 4 , nq3 =8 3 , nq4 =8 2 , nq5 =8 1 ,e tnq6 =8 0 .
Lesco ˆ utsde chacun de cesfournis s eurspour ex ´ ecuter le contrat sont les suivants: c1 = 100$,
c2 = 104$, c3 = 103$, c4 = 102$, c5 = 101$,e tc6 = 50$.
En appliquant lesr ` eglesde s ´ election desoffrespr ´ evue dansle Nouveau R ` eglement, seules
lesoffres1 ` a 5 sont acceptables. Ce que l’introduction de l’ench` ere cadenc´ ee dansla proc ´ edure
du Nouveau R` eglement permet de garantir est que le contrat sera adjug´ e au fournisseur 1 car il
a la meilleure combinaison [qualit´ e, coˆ ut pour fournir cette qualit´ e] parmi l’ensemble des offres
acceptables. Toutefois, ce r´ esultat n’est pas efﬁcace du point de vue allocatif car, du point de vue
de l’efﬁcacit´ e allocative, la proc´ edure doit assurer que le contrat soit adjug´ e au fournisseur capable
d’obtenir la meilleure note globale parmi toutes les offres soumises,c ’ e st - ` a-dire, au fournisseur 6.
Comme on le voit, ce probl` eme provient de la pr´ e-s´ election des offres de services sur la base du
volet qualit´ e uniquement qui est pr´ evue dansl’article 74 du Nouveau R ` eglement. Dansla s ection
suivante, nous verrons comment il est possible d’abandonner cette pr´ e-s´ election tout en s’assurant
que l’offre gagnante ne coˆ ute pasplusde 10% du prix accept ´ e le plusbas .
Il faut aussi souligner une autre restriction implicite au r´ esultat pr´ esent´ e dansla Conclus ion 3.7.
Danscelle-ci, lesoffress ont s uppos ´ eesavoir rec¸u une note de qualit´ e. L’efﬁcacit´ e allocative re-
quierttoutefoisquel’onconsid ` ereaussil’´ etapeduchoixdequalit´ e, encesens, quelaproc´ edurede-
vrait inciter les fournisseurs ` a choisir la mailleure combinaison [qualit´ e, coˆ ut de fournir la qualit´ e]
parmi cellesqu’ilss ont capablesd’offrir. Or la proc ´ edure pr´ esent´ ee n’assure pas que le choix de
la qualit´ e effectu´ e par les fournisseurs conduise ` a cette situation. Ceci est du au fait que, comme
le montre lesConclus ions3.5 et 3.4, le choix de la qualit ´ e est au coeur d’interactions strat´ egiques
importantes entre les fournisseurs. La proc´ edure pr´ esent´ ee ` a la section suivante permettra aussi de
r´ ealiser des am´ eliorations ` ac en i v e a u .
59Coˆ uts de participation des fournisseurs
L’existence de strat´ egiesdominantes ´ etablie dansla Conclus ion 3.6 permet clairement de r ´ eduire
consid´ erablement lesco ˆ utsencouruspar lesfournis s eurspour pr ´ eparer leur offre de services. En
effet, ilsn’ont plusbes oin maintenant d’anticiper l’offre de prix de leursconcurrents . En par-
ticulier, ilsne s eront plusconfront ´ esau probl ` eme de la limite de 10% sur une offre de prix la
plus basse inconnue puisqu’au cours du d´ eroulement de l’ench` ere cadenc´ ee, on leur fournit le prix
qu’ilsdoivent accepter pour es p ´ erer obtenir le contrat. Ce prix est ´ evidement fonction du prix ac-
cept´ e le plusbasmaiscelui-ci n’a plusbes oin d’ ˆ etre connu par l’ensemble des fournisseurs actifs
dansl’ench ` ere pour que ceux-ci puissent appliquer leur strat´ egie dominante. Un autre avantage de
l’ench` ere cadenc´ ee est qu’elle ne n´ ecessite plus la connaissance, par le fournisseur, de la note pour
le volet qualit´ e attribu´ ee ` a son offre de services. La strat´ egie dominante dansl’ench ` ere cadenc´ ee
repose en effet uniquement sur le coˆ ut du fournisseur ` ar´ ealiser l’offre de services qu’il a soumise.
Plus besoin donc de baser son offre de prix sur des anticipations au sujet de la note pour le volet
qualit´ e qui sera attribu´ ee ` a l’offre que l’on r´ edige, comme c’´ etait le casavec la proc ´ edure pr´ evue
dansle Nouveau R ` eglement.
L’introduction de l’ench` ere cadenc´ ee permet donc de r´ eduire de fac ¸on substantielle les coˆ uts
encourus par les fournisseurs pour soumettre une offre gagnante. Il faut toutefois mentionner,
comme nousl’avonsd ´ ej` a fait dans la sous-section pr´ ec´ edente, que les fournisseurs continuerons ` a
supporter des coˆ utsd’ ´ elaboration de strat´ egie non-n´ egligeables. En effet, ils devront continuer ` a
baser l’´ elaboration de leur offre de s ervicess ur desanticipationsconcernant le choix de la qualit ´ e
par leur concurrents , et, comme nousl’avonsd ´ ej` a soulign´ e, desanticipationserron ´ eespeuvent
avoir desr ´ epercussions graves puisqu’elles peuvent conduire ` al ’ ´ elimination pure et simple de
l’offre soumise. De nouveau, nous allons r´ ealiser quelques progr` es ` a ce niveau dansla s ection
suivante.
3.3 Ench` ere cadenc´ ee et ´ evaluation des offres ` a l’aide d’une fonction de
score
Nousallonsd ´ evelopper danscette s ection une proc ´ edure d’appel d’offresqui ne recourt plus ` a une
pr´ e-s´ election desoffresde s ervicess ur la bas e du volet qualit ´ e uniquement. Ceci permettra, comme
60nousle mentionnionspr ´ ec´ edement, de nousrapprocher encore plusde l’efﬁcacit ´ e allocative et de
r´ eduire encore le coˆ ut d’´ elaboration dess trat ´ egies encourus par les fournisseurs. Pour y parvenir,
l’id´ ee que nousallonsd ´ evelopper est que le donneur d’ordre doit communiquer des indications
clairesquant ` a l’augmentation de prix qu’il est prˆ et ` a accepter pour une augmentation donn´ ee dans
la note pour le volet qualit´ e aﬁn que les fournisseurs puissent faire les arbitrages qu’ils convient en
se basant sur leur coˆ uts. Plus les pr´ ef´ erencesdu donneur d’ordre s eront clairement exprim ´ ees, plus
les fournisseurs pourront faire des arbitrages judicieux et meilleure sera l’issue de l’appel d’offres.
3.3.1 ´ Evaluation des offres de services: Fonctions de score
Commenc ¸onsimm ´ ediatement par pr´ eciser que la m´ ethode d’´ evaluation que nousallonsd ´ evelopper
dans cette section se conforme aux crit` eresexplicit ´ esdansle Nouveau R ` eglement en ce qui a trait
` al am ´ ethode d’attribution d’une note pour le volet qualit´ e ainsi qu’` a l’exigence d’une note mini-
male pour le volet qualit´ e, d´ enot´ ee nqmin, pour qu’une offre soit consid´ er´ ee admissible. Toute-
fois, ce niveau de qualit´ e minimal devrait ˆ etre tel que toute offre de services dont la qualit´ e
n’atteint pas ce seuil serait rejet´ ee peu importe le prix auquel elle serait ex´ ecut´ ee18. Nousnoterons
par N l’ensemble des fournisseurs ayant soumis une offre de services admissible. Remarquons
imm´ ediatement que nousn’ ´ eliminons aucune offre parmi celles qui sont admissibles.
L’objectif de la m´ ethode d’´ evaluation est de d´ eterminer entre deux offres admissibles laquelle
est la meilleure en ne se basant que sur les caract´ eris tiquesde cesdeux offres . Cette proc ´ edure nous
permettra ainsi d’arriver ` a clas s er touteslesoffresadmis s ibleslesunespar rapport aux autres .
La proc´ edure d’´ evaluation propos´ ee consiste ` a attribuer ` a chaque offre admissible un score,
d´ enot´ e si, et l’offre i est strictement pr´ ef´ er´ ee ` a l’offre j si et seulement si si >s j. Si deux offres
ont le mˆ eme s core nousdironsqu’elless ont ´ equivalentes. Pour accorder un score ` a une offre i,
nousallonsd ´ eﬁnir une fonction de score,d´ enot´ ee par S, qui d´ epend de la note pour le volet qualit´ e
de cette offre i, nqi, ainsi que de son offre de prix, pi. Pour la simplicit´ e, nouscons id ´ ererons, dans







18Pour certain type de contrats, il est possible qu’aucun niveau de qualit´ e positif ne satisfasse cette condition. Dans
ce cas, nqmin est simplement ´ egal ` az ´ ero ce qui, comme nousle verronspar la s uite, ne pos e aucun probl ` eme pour la
proc´ edure d’´ evaluation que nouss ugg ´ erons.
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• M est une constante positive,
• f est une fonction non-d´ ecroissante et continue satisfaisant f(nqmin) = 100.
Notonsque, comme M est une constante ind´ ependante des offres soumises par les fournisseurs, le
score d’une offre i ne d´ epend que de ses caract´ eristiques ce qui est requis pour que la comparaison
entre deux offres ne repose que sur les caract´ eris tiquesde cesdeux offres . Comme on le verra, le
fait que l’on impose f(nqmin) = 100 n’est absolument pas restrictif mais permet, tout comme la
valeur de la constante M, d’ajuster les unit´ esdansles quellesle s core s era exprim ´ e.
La forme pr´ ecise de la fonction de score indique les pr´ ef´ erencesdu donneur d’ordre, c’es t- ` a-
dire, quelle augmentation de prix il est prˆ et ` a accepter pour une augmentation donn´ ee dansla note
de qualit´ e. Autrement dit, ce sont les pr´ ef´ erencesdu donneur d’ordre qui d ´ etermineront la forme
de la fonction f. Illustrons imm´ ediatement ceci par un exemple. Si l’on consid` ere une offre de
services i dont la note pour le volet qualit´ e est la note de qualit´ e minimale nqmin et l’offre de prix
est pi ainsi qu’une offre de services j dont la note pour le volet qualit´ e, nqj,e stsu p ´ erieure ` a la note
de qualit´ e minimale, il est possible de d´ eterminer un prix ¯ pj qui fait en sorte que, si l’offre de prix
de l’offre j est exactement ¯ pj, lesoffres i et j obtiennent le mˆ eme score et sont donc ´ equivalentes








On voit donc clairement que la forme de la fonction f d´ etermine le pourcentage d’augmentation
de prix que le donneur d’ordre est prˆ et ` a accepter pour une augmentation dansla note de qualit ´ e
´ egale ` a nqj − nqmin. Si l’offre de prix de l’offre j, pj,e stsu p ´ erieure ` a ¯ pj alorsl’offre i obtiendra
un meilleur score que l’offre j et sera donc d´ eclar´ ee strictement pr´ ef´ er´ ee ` a l’offre j. Remarquons
aussi que la comparaison entre deux offres ne fait pas intervenir la constante M. Comme afﬁrm´ e
pr´ ec´ edemment, cette constante est introduite pour permettre d’ajuster les unit´ esdansles quelles
seront exprim´ ees le score d’une offre de services. On peut, par exemple, prendre cette constante
´ egale au montant estim´ e du contrat ` a adjuger. De ce fait, l’offre de services dont la note de qualit´ e
62serait ´ egale ` a la note de qualit´ e minimale et l’offre de prix serait ´ egale au montant estim´ e du contrat
obtiendrait un score ´ egal ` a 100.
La relation (3.2) montre aussi comment le donneur d’ordre peut proc´ eder pour d´ eterminer
quelle est la forme de la fonction f, et donc quelle est la fonction de score, qui repr´ esente au
mieux ses pr´ ef´ erences. Pour ce faire, le donneur d’ordre choisit une offre de services de r´ ef´ erence
dont la note de qualit´ ee st ´ egale ` a la note de qualit´ e minimale, nqmin, et l’offre de prix est p0.
Ensuite, le donneur d’ordre d´ etermine, pour un certain nombre de notesde qualit ´ e, le pourcentage
d’augmentation de prix qui ferait en sorte qu’une offre de services ayant obtenu cette note de
qualit´ e et dont l’offre de prix est ´ egale ` a l’offre de prix p0 augment´ ee de ce pourcentage soit jug´ ee
´ equivalente ` a l’offre de r´ ef´ erence. Comme on va le voir, ces informations sufﬁsent pour construire
une fonction de score qui reﬂ` ete lespr ´ ef´ erencesexprim ´ eespar le donneur d’ordre. Avant de
consid´ erer le casg ´ en´ eral, il est toutefois utile d’illustrer directement cette proc´ edure ` a l’aide d’un
exemple num´ erique. Prenonsune offre de r ´ ef´ erence dont la note de qualit´ e est 60 et l’offre de prix
est 100$, c’est-` a-dire, nqmin =6 0et p0 = 100$. La question ` a laquelle le donneur d’ordre doit
alorsr ´ epondre est : quelle est l’augmentation en pourcentage du prix qui ferait qu’une offre de
services ayant obtenu une note de qualit´ e 70 serait jug´ ee ´ equivalente ` a l’offre de services dont la
note de qualit´ e est 60 et l’offre de prix est 100$? Si, par exemple, la r´ eponse est 1% cela veut dire
que le donneur d’ordre estime qu’une offre de services avec une note de qualit´ e 70 et une offre de
prix 101$ est ´ equivalente ` a une offre de services avec une note de qualit´ e 60 et une offre de prix de
100$. En proc´ edant ainsi pour diff´ erentesnotesde qualit ´ e, on obtient un tableau du type suivant:






Danscet exemple, le donneur d’ordre juge donc ´ equivalente l’offre de services dont la note
de qualit´ e est 60 et l’offre de prix est de 100$ et l’offre de services dont la note de qualit´ ee st8 0
63et l’offre de services est 105$. Ceci veut automatiquement dire que le score obtenu par ces deux






Il y a donc un lien tr` es ´ etroit entre lesinformationsfourniesdansle tableau ci-des s uset la forme
de la fonction f et donc de la fonction de score repr´ esentant les pr´ ef´ erencesdu donneur d’ordre.
En fait, comme nousallonsle montrer, lesinformationscontenuesdansce tableau permettent
d’obtenir une bonne approximation de la fonction de score sous-jascente aux r´ epons esfourniespar
le donneur d’ordre. Pour ce faire, nousnoteronspar s0 le score obtenu par l’offre de service de




























On peut ensuite facilement repr´ esenter graphiquement ces informations.
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Construction d’une fonction de score : un exemple
64En utilisant une interpolation lin´ eaire entre chaque couple de pointsde ce graphique, on trouve
la forme explicite d’une fonction f sous-jascente aux informations fournies par le donneur d’ordre.
Pour l’exemple consid´ er´ e, cette forme explicite est la suivante:
f(nqi)=

              
































si nqi ∈ [90,100]
Il est alors possible de d´ eterminer le score obtenu par n’importe quelle offre de services. Par
exemple, l’offre de services dont la note de qualit´ e est 75 et l’offre de prix est 104$ obtiendra un
score ´ egal ` a Mf(75)/104 = M(103/104). Cette offre de services sera donc pr´ ef´ er´ ee ` a une offre
de service dont la note de qualit´ e est 85 et l’offre de prix est 108$. En effet, le score de cette offre
de services est ´ egal ` a Mf(85)/108 = M(106/108) ce qui est inf´ erieur au score de la premi` ere
offre de services, M(103/104).
Demani` ereg´ en´ erale, pourconstruireunefonctiondescorequirepr´ esenteaumieuxlespr´ ef´ erences
du donneur d’ordre, il sufﬁt que celui-ci remplisse le tableau suivant:
Note pour le volet qualit´ e Offre de prix
nqmin p0
nq1 (1 + α1)p0
. . .
. . .
nqh−1 (1 + αh−1)p0
nqh (1 + αh)p0
. . .
. . .
nqH (1 + αH)p0
o` u, pour la simplicit´ e, nousavonsadopt ´ e lesnotationss uivantes :
65• nqmin est la note de qualit´ e minimale, c’est-` a-dire, 60 dansle Nouveau R ` eglement,
• p0 estuneoffredeprixassoci´ ee ` al’offredeservicesayantobtenulanotedequalit´ eminimale,
offre de prix qui peut ˆ etre choisie arbitrairement,
• αh est l’augmentation en pourcentage dans l’offre de prix d’une offre dont la note de qualit´ e
est nqh telle qu’une offre de services dont la note de qualit´ ee st nqh et l’offre de prix est
(1+αh)p0 est jug´ ee ´ equivalente ` a l’offre de services dont la note de qualit´ ee st nq0 et l’offre
de prix est p0
19,
• nqH est la note de qualit´ e maximale, c’est-` a-dire, 100 dansle Nouveau R ` eglement.
En proc´ edant comme dans l’exemple ci-dessus, nous pouvons d´ eriver la fonction f qui est
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si nqi ∈ [nqmin,nq 1]
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si nqi ∈ [nqh−1,nq h]
pour h =1 ,···,H
´ Evidemment, plusle donneur d’ouvrage fournira de couples(note de qualit ´ e, nqh; pourcentage
d’augmentation dansl’offre de prix αh) dansle tableau, plusla pr ´ ecision avec laquelle la fonction
f ci-dessus repr´ esentera les pr´ ef´ erencesdu donneur d’ordre s era grande.
Mentionnonsimm ´ ediatementquecetteproc´ edurepermetd’assurerquelepourcentagedediff´ erence
entre le prix d’adjudication et l’offre de prix la plus basse restera toujours inf´ erieur ` a 10%. Pour
ce faire, il sufﬁt que le donneur d’ordre ﬁxe αH dans le tableau ci-dessus ´ egal ` a 0.10. Une offre
de services dont l’offre de prix d´ epasse de plus de 10% l’offre de prix la plus basse se verra alors
attribuer un score inf´ erieur ` a celui octroy´ e ` a l’offre de services dont l’offre de prix est la plus basse
et sera ainsi rejet´ ee sur la base de la fonction de score.
La rigueur impos´ ee par cette m´ ethode a l’´ enorme avantage de clariﬁer lespr ´ ef´ erencesdu don-
neur d’ordre du point de vue des fournisseurs. En effet, une fois cette fonction de score construite
19On aura donc que αh ≥ αh−1 lorsque le donneur d’ordre est prˆ et ` a accepter un prix plus ´ elev´ e pour une qualit´ e
plus ´ elev´ ee.
66et communiqu´ ee aux fournisseurs, ceux-ci auront des indications pr´ ecises sur les cons´ equences
de leurschoix 20. Ils pourront en effet calculer le score maximal qu’ils pourront esp´ erer obtenir
en introduisant, dans la fonction de score S, la note pour le volet qualit´ e qu’ils pensent se voir
attribuer pour la qualit´ e choisie, nqe
i, ainsi que leur coˆ ut de fournir cette qualit´ e, ci,c ’ e st - ` a-dire,
Mf(nqe
i)/ci. En choisissant de mani` ere appropri´ ee la valeur desdiff ´ erents α, le donneur d’ordre
pourra transmettre, avec la pr´ ecision voulue, les incitations ` a soumettre une offre de services dont
la note de qualit´ e se situera dans un certain intervalle. Ceci permettra d’´ eviter de susciter la qualit´ e
` a traversune proc ´ edure bas´ ee sur l’´ elimination d’offres de services sur la base du volet qualit´ e
s eulement qui, comme nousl’avonsmontr ´ e ,p o sed es ´ erieux probl` emes.
Remarquonsﬁnalement que cesincitations ` a fournir la qualit´ ed i f f ` ereront g´ en´ eralement d’un
appel d’offres ` a l’autre. Il n’y a pas, en effet, de raison de penser que le donneur d’ordre sera prˆ et
` a payer le mˆ eme pourcentage d’augmentation du prix pour une augmentation donn´ ee de la qualit´ e
pour desoffresde s ervicesconcernant la fourniture de s ervicesinformatiqueset pour cellesconcer-
nant la fourniture de mat´ eriels informatiques. Du fait de sa simplicit´ e21, la proc´ edure que nouspro-
posons permet d’ajuster les incitations transmises aux fournisseurs en fonction des caract´ eristiques
du contrat ` a adjuger. Il sufﬁt, en effet, de communiquer la fonction de score appropri´ ee, ou un
tableau du type de celui pr´ esent´ e ci-dessus qui donnerait des informations ´ equivalentes, directe-
ment dansla des cription de l’appel d’offresplut ˆ ot que, comme c’est le cas pr´ esentement, d’inscrire
la mani` ere dont lesoffresde s ervicess eront ´ evalu´ eesdansle r ` eglement lui-mˆ eme.
Ces discussions montrent que, tout en maintenant la simplicit´ e de la proc´ edure d’´ evaluation,
il est possible pour le Gouvernement du Qu´ ebec de transmettre clairement ses pr´ ef´ erencesaux
fournisseurs. Ceci permettra d’obtenir des offres dont la note pour le volet qualit´ ee st ´ elev´ ee
sans avoir ` a recourir ` a une proc´ edure de pr´ e-selection des offres de services comme c’est le cas
actuellement dansla proc ´ edure d´ ecrite dansle Nouveau R ` eglement.
20Une alternative, s ansdoute plusr ´ ealiste, serait de fournir un tableau comme celui consid´ er´ e plushaut maisqui
contiendrait desvariationsentre deux notesde qualit ´ e sufﬁsamment petite pour que le fournisseur dispose de toute
l’information pertinente pour effectuer son choix de qualit´ e.
21Un autre ´ el´ ement ` a souligner ` a ce propos est que le score obtenu par une offre de services ne d´ epend que des
caract´ eristiques propres ` a cette offre et ne d´ epend pas, comme c’est actuellement le cas dans le Noubveau R` eglement,
d’une caract´ eristique d’une autre offre de services, ` a savoir l’offre de prix la plus basse parmi les offres de prix des
offres de services acceptables. Chaque fournisseur, comme mentionn´ ep r´ ec´ edemment, peut donc calculer lui-mˆ eme le
score qu’il pourra obtenir en fonction du choix de la qualit´ e qu’il fera ainsi que sur le coˆ ut de fournir cette qualit´ e.
673.3.2 Ench` ere cadenc´ ee avec scores: description formelle
Une fois choisie la fonction de score, S, on peut utiliser une proc´ edure d’appel d’offrestr ` ess imi-
laire ` a celle utilis´ ee pour lescontratss imples . Nousen pr ´ esenterons donc imm´ ediatement une
description d´ etaill´ ee. La proc´ edure que nouspropos onses t une ench ` ere cadenc´ ee comportant
quatre phases. L’objectif principal des deux premi` eresphas eses t, d’une part, d’attribuer une note
pour le volet qualit´ e ` a chaque offre soumise, et, d’autre part, d’identiﬁer, pour chaque fournisseur
ayant soumis une offre admissible, un prix de d´ epart. La troisi` eme phase est l’ench` ere cadenc´ ee
proprement dite qui permet d’obtenir lesinformationsn ´ ecessaires ` a l’adjudication du contrat. La
derni` ere phase est la phase d’adjudication.
Phase I : Initialisation (fournisseurs)
Cette phase commence ` a une date et une heure pr´ ecise par la publication de l’appel d’offres par
l’annonceur et consiste en une seule ronde. La description de l’appel d’offres contiendra notam-
ment la fonction de score, S,o usar e p r ´ esentation sous la forme d’un tableau, sur la base de laque-
lle lesoffresde s ervicess eront ´ evalu´ ees. Les informations transmises par l’annonceur d´ eﬁnissent
l’´ etat du march´ e ` a cette ronde. Les fournisseurs r´ eagissent ` a la publication de l’´ etat du march´ ee n
s oumettant une offre de s ervicesqui contient, d’une part, lesinformationsn ´ ecessaires pour qu’un
comit´ e puisse attribuer une note pour le volet qualit´ e ` a cette offre et, d’autre part, un prix que le
fournisseur consid` ere comme le meilleur prix de d´ epart de la troisi` eme phas e. Nousnoteronspar
˜ pi le prix de d´ epart propos´ e du fournisseur i. La ronde se termine ` a une date et une heure pr´ ecise.
Phase II : Initialisation (annonceur)
Cette phase comporte une seule ronde. L’´ etat du march´ e est l’ensemble des offres soumises ` al a
phase pr´ ec´ edente. L’annonceur r´ eagit ` a cet ´ etat du march´ ee nd´ eterminant une note de qualit´ e pour
chacune desoffres , nqi,e td ´ etermine l’ensemble des fournisseurs ayant soumis une offre admissi-
ble et conforme. Il faut remarquer que l’annonceur n’appliquera pasici la s ´ election sur la base des
notespour le volet qualit ´ e telle qu’elle est pr´ evue dansle Nouveau R ` eglement22. L’ensemble des
fournisseurs ayant soumis une offre admissible et conforme est not´ ep a rN.
22Un niveau de qualit´ e minimal peut ˆ etre requispour qu’une offre s oit d ´ eclar´ ee admissible. Toutefois, comme
mentionn´ e auparavant, ce niveau de qualit´ e minimal devrait ˆ etre tel que toute offre de services dont la qualit´ e n’atteint
pas ce seuil serait rejet´ ee peu importe le prix auquel elle serait ex´ ecut´ ee.
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La troisi` eme phase commence ` a une date et une heure pr´ ecise. Cette phase comporte plusieurs
rondesains i que desr ` eglesd’arr ˆ et de phase, une mise ` a jour de l’´ etat du march´ e et une proc´ edure
de d´ emarrage de la phas e. Lesparagraphess uivantsdonnent une des cription d ´ etaill´ ee de ces
´ el´ ements23.
A. D´ EMARRAGE
L’objectif de la proc´ edure de d´ emarrage est de construire l’´ etat du march´ e de la ronde initiale ` a
partir desinformationsobtenuesdurant lesphas espr ´ ec´ edentes. Pour ce faire, l’encanteur d´ eclare
actif ` a la ronde initiale tout fournisseur ayant soumis une offre admissible et conforme. Nous
noteronspar A0 l’ensemble des fournisseurs actifs ` a la ronde initiale et nousauronsdonc A0 = N.
Ensuite, l’encanteur calcule, pour chaque fournisseuri appartenant ` a N, un score de d´ epart propos´ e
sur la base de la note de qualit´ e que cette offre a obtenue ainsi que sur le prix de d´ epart propos´ e
danscette offre. De fac¸on pr´ ecise, pour chaque fournisseur i ∈ N, l’encanteur calcule un score
de d´ epart propos´ e ˜ s0
i = S(nqi, ˜ p0
i) o` u S est la fonction de score. D’autre part, pour d´ eterminer
l’ensemble des prix de d´ epart qui seront utilis´ es ` a la ronde initiale, l’encanteur classe les scores
de d´ epart propos´ esen ordre d ´ ecroissant. Le score de d´ epart, not´ e s0, est celui se trouvant ` al a
deuxi` eme place dans ce classement. Pour chaque fournisseur i ∈ N, le prix de d´ epart de ce
fournisseur, not´ ep a rp0
i, est le prix tel que le score de son offre calcul´ e sur la base de sa note pour
le volet qualit´ ee td ec ep r i xd ed´ epart, S(nqi,p 0
i),e st´ egal au score de d´ epart, s0.
B. RONDE
• ´ Etat du march´ e: L’´ etat du march´ e ` a une ronde r consiste en un ensemble de fournisseurs
actifs ` a cette ronde, Ar; un nombre de fournisseurs actifs ` a la ronde r, nr = |Ar|; et, pour
chaque fournisseur actif i, un prix propos´ e, pr
i. ` A la ronde initiale, c’est-` a-dire, lorsque
r =0 , le prix propos´ e au fournisseur i e stl ep r i xd ed ´ epart de ce fournisseur p0
i. Le vecteur
(pr
i,n r) est transmis au fournisseur i, pour chaque i ∈ Ar.
• Mise des fournisseurs: ` A chaque ronde, seuls les fournisseurs actifs ` a cette ronde ont le droit
23Comme pour lesench ` erespr ´ ec´ edentes, la mise en oeuvre de l’ench` ere cadenc´ ee requiert la d´ etermination de deux
param` etres, ` a savoir, un d´ ecr´ ement ∆ et un nombre de minutesapr ` eslequel une ronde s ’arr ˆ ete, t.C ed ´ ecr´ ement pourra
ˆ etre arrondi ` a l’unit´ e choisie par l’initiateur (centaine ou millier de dollars) selon les r` eglesus uelles .
69de soumettre une mise. Si un fournisseur i est actif ` a la ronde r,c ’ e st - ` a-dire, si i ∈ Ar,
alors ce fournisseur a le choix entre accepter et soumettre une offre de prix ﬁnale. Pour ˆ etre
valide, une offre de prix ﬁnale soumise par le fournisseur i ` a la ronde r,d´ enot´ ee p
f
i , doit ˆ etre
pluspetite ou ´ egale au dernier prix accept´ e par le fournisseur i et strictement sup´ erieure au
prix propos´ e au fournisseur i ` a la ronde r, pr
i.
` A la ronde initiale, c’est-` a-dire, lorsque r =0 , le dernier prix accept´ e par le fournisseur i
e stso np r i xd ed ´ epart propos´ e ˜ pi. ` A chaque ronde r ≥ 1, si le fournisseur i est actif ` a cette
ronde, alorsle dernier prix accept ´ e par ce fournisseur ` a cette ronde est le prix qui lui a ´ et´ e
propos´ e ` a la ronde pr´ ec´ edente, p
r−1
i , car, comme nous le verrons par la suite, un fournisseur
est d´ eclar´ e actif ` a la ronde r si ce fournisseur a accept´ e le prix qui lui a ´ et´ e propos´ e ` al a
ronde r − 1.
Pour chaque fournisseur i actif ` a la ronde r, on notera par mr
i la mise de ce fournisseur.
On aura donc que mr








i ] si r ≥ 1 ou ` a l’intervalle ]p0
i, ˜ pi] si r =0 . Remarquonsque, par cons truction, il
existeaumoinsdeuxfournisseurspourlesquelsleprixquileurestpropos´ e ` alarondeinitiale,
p0
i,e stsu p ´ erieur ou ´ egal ` a leur prix de d´ epart propos´ e, ˜ pi. Pour ces fournisseurs, il n’existe
donc aucun prix inf´ erieur ou ´ egal ` a leur prix de d´ epart propos´ e et strictement sup´ erieur au
prix qui leur est propos´ e ` a la ronde initiale, c’est-` a-dire, aucune offre de prix ﬁnale valide.
Ceci implique qu’` a la ronde initiale, cesfournis s eursn’ont pasd’autre choix que d’accepter.
De ce fait, le nombre de fournisseurs actifs ` a la ronde 1 de l’ench` ere est toujours sup´ erieur
ou ´ egal ` a deux.
• R` egle d’arrˆ et de ronde:Unerondes’arrˆ etelorsquesoittouslesfournisseursactifsontenvoy´ e
leur mise, soit lorsque t minutes se sont ´ ecoul´ eesdepuisla publication de l’ ´ etat du march´ e.
Si, ` a la ﬁn d’une ronde r, aucune mise n’est rec ¸ue de la part d’un fournisseur actif ` a cette
ronde, alorsl’ench ` ere est suspendue pendant le temps n´ ecessaire pour prendre contact avec
ce fournisseur et v´ eriﬁer avec lui la raison pour laquelle aucune mise n’a ´ et´ er e c ¸u ed esap a r t .
Si desprobl ` emestechniquess ont d ´ ecouverts, l’encanteur supend l’ench` ere le tempsqu’il
faut pour leur trouver une solution. L’encanteur reste en communication avec le fournisseur
et lui demande de transmettre sa mise pour la ronde r. Si, de nouveau, aucune mise n’est
70rec ¸ue, alors ce fournisseur est suppos´ e avoir soumis une offre de prix ﬁnale ´ egale au dernier
prix qu’il a accept´ e, ce qui implique qu’il sera consid´ er´ e inactif lorsdesrondess ubs ´ equentes.
C. MISE ` A JOUR DE L’´ ETAT DU MARCH´ E
• Suite ` al ar ´ eception des mises, l’encanteur d´ eﬁnit l’ensemble des fournisseurs ayant accept´ e
le prix qui leur a ´ et´ e propos´ e ` a la ronde r. Nousnoteronscet ens emble par Y r, et nous
aurons Y r = {i ∈ Ar|mr
i = accepter}. L’ensemble des fournisseurs qui seront consid´ er´ es
actifs ` a la ronde r +1 , Ar+1, est l’ensemble des fournisseurs qui ont accept´ e ` a la ronde r,
c’est-` a-dire, Ar+1 = Y r.
• Le nombre de fournisseurs actifs ` a la ronde r+1, nr+1, est le nombre d’´ el´ ementsdans Ar+1,
c’est-` a-dire, nr+1 = |Ar+1|.
• Le prix propos´ e ` a un fournisseur actif ` a la ronde r +1 , p
r+1
i ,e std ´ etermin´ ed el am a n i ` ere
suivante. L’encanteur trouve d’abord, parmi les fournisseurs ayant accept´ e ` a la ronde r,
celui qui a soumis l’offre avec la note pour le volet qualit´ e la plusfaible. Nousnoteronsce
fournisseur par Br et on aura Br ∈ Y r et nqBr ≤ nqj pour tout j ∈ Y r. Le prix propos´ ea u
fournisseur Br ` a la ronde r+1est le prix propos´ e ` a ce fournisseur ` a la ronde r diminu´ e d’un
d´ ecr´ ement ∆,c ’ e st - ` a-dire, p
r+1
Br = pr
Br −∆. Ceci permet d’obtenir le score ` a la ronde r +1,
sr+1, en calculant S(nqBr,p
r+1
Br ). Ensuite, pour tous les fournisseurs actifs ` a la ronde r +1 ,
le prix propos´ e ` a cette ronde est tel que le score de leur offre est ´ egal ` a sr+1,c ’ e st - ` a-dire,
p
r+1
i est tel que S(nqi,p
r+1
i )=sr+1 = S(nqBr,p
r+1
Br ) pour tout i ∈ Ar+1.
D. R` EGLE D’ARRˆ ET DE PHASE
La troisi` eme phase s’arrˆ ete apr` esque la ronde R ait ´ et´ er ´ ealis´ ee si et seulement si au plus un des
fournisseurs actifs ` a cette ronde a d´ ecid´ e d’accepter le prix qui lui a ´ et´ e propos´ e, c’est-` a-dire, si et
seulement si, |Y R|≤1.
Phase IV : Adjudication.
Cette phase comporte une seule ronde et d´ emarre avec la d´ etermination, par l’encanteur, d’un
fournisseur gagnant et d’un prix d’adjudication propos´ e. Cesdeux informationscons titueront
l’´ etat du march´ e de la ronde et sont obtenues de la mani` ere suivante.
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i ∈ AR, l’encanteur calcule son score ﬁnal, d´ enot´ ep a rs
f
i . Ce score ﬁnal est ´ egal soit ` a S(nqi,p
f
i )
si le fournisseur i a soumis une offre ﬁnale ` a la ronde r, soit ` a S(nqi,p R
i ) si le fournisseur i a
accept´ e le prix qui lui a ´ et´ e propos´ e ` a la ronde R. L’encanteur classe ensuite ces scores ﬁnaux en
ordre d´ ecroissant. On notera par s
f
d le deuxi` eme score ﬁnal dans ce classement. Le fournisseur
gagnant est celui qui obtient le score ﬁnal le plus ´ elev´ e, c’est-` a-dire, le score ﬁnal se trouvant ` al a
premi` ere place dans le classement24. Le prix d’adjudication propos´ e, pA, est le prix tel que le score
qu’obtiendrait le fournisseur gagnant sur la base de ce prix est ´ egal au deuxi` eme meilleur score
ﬁnal, s
f
d,c ’ e st - ` a-dire, pA est tel que S(nqg,p A)=s
f
d o` u nqg est la note de qualit´ e du fournisseur
gagnant25.
Face ` a cesinformations , l’annonceur r ´ eagit en acceptant ou en refusant. Si l’annonceur accepte
alorsle contrat es t adjug ´ e au fournisseur gagnant et le prix d’adjudication est le prix d’adjudication
propos´ e. Si l’annonceur refuse, le contrat n’est pas adjug´ e.
3.3.3 Ad´ equation de l’ench` ere cadenc´ ee avec fonction de score et des objectifs poursuivis
Comme pour lesautresench ` erespr ´ esent´ ees dans ce rapport, il est assez facile de montrer que:
Conclusion 3.8. La strat´ egie qui sp´ eciﬁe qu’un fournisseur accepte si le prix qui lui est propos´ e
est sup´ erieur ou ´ egal ` as o nc o ˆ ut et soumet une offre de prix ﬁnale ´ egale ` as o nc o ˆ ut d’ex´ ecuter
le contrat si le prix qui lui est propos´ ee s ti n f ´ erieur ` as o nc o ˆ ut est une strat´ egie dominante dans
l’ench` ere cadenc´ ee d´ ecrite ` a la Section 3.3.2.
Nousnousabs tiendronsd’en donner une d ´ emonstration car celle-ci est identique ` a celle qui
nousa permisd’ ´ etablir la Conclus ion 2.1 de la Section 2.2.2. Nousexamineronsdonc imm ´ ediate-
mentlescons ´ equencesdecettepropri ´ et´ eetdel’introductiond’unefonctiondescoresurl’efﬁcacit´ e
allocative du r´ esultat de l’ench` ere cadenc´ ee ainsi que sur les coˆ utsencouruspar lesfournis s eurs .
24Dansle caso ` u le score ﬁnal le plus ´ elev´ e est obtenu par plusieurs fournisseurs, le fournisseur gagnant sera tir´ ea u
hasard parmi ceux-ci. Il faut imm´ edaitement remarquer que cette situation ne peut se pr´ es enter que dansle caso ` u tous
lesfournis s eursactifsont s oumisune offre de prix ﬁnale.
25Remarquonsque, dansle caso ` u le score ﬁnal le plus ´ elev´ ea´ et´ e obtenu par plusieurs fournisseurs, le prix
d’adjudication propos´ ee st´ egal ` a l’offre de prix ﬁnale du fournisseur gagnant. Notons aussi que, dans la d´ etermination
du prix d’adjudication propos´ e, il est possible d’arrondir l’offre de prix ﬁnale ` a l’unit´ e sup´ erieure d´ eﬁnie par le Gou-
vernement du Qu´ ebec (centaine ou millier de dollars).
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Une cons´ equence imm´ ediate de la Conclusion 3.8 est que:
Conclusion 3.9. Parmi l’ensemble des offres admissibles, l’ench` ere cadenc´ ee d´ ecrite dans la Sec-
tion 3.3.2 garantit que le contrat est adjug´ e au fournisseur ayant pr´ esent´ e l’offre de services qui
obtiendrait le meilleur score si celui-ci ´ etait calcul´ e sur la base de la note pour le volet qualit´ ee t
du coˆ ut de fournir cette qualit´ e.
La premi` ere am´ elioration r´ ealis´ ee par rapport ` a l’ench` ere cadenc´ ee pr´ esent´ ee ` a la section
pr´ ec´ edente r´ eside dans le fait que l’offre de service gagnante est celle qui obtiendrait le meilleur
score parmi l’ensemble des offres ayant obtenu une note minimale pour le volet qualit´ ep l u tˆ ot que
parmi l’ensemble des offres acceptables. On ne s’expose donc plus ici ` a la possibilit´ ed ’ ´ eliminer
l’offre qui aurait obtenu le meilleur score, calcul´ e sur la base des coˆ uts, parmi l’ensemble des of-
fres soumises. La deuxi` eme am´ elioration provient du fait que l’utilisation d’une fonction de score
permet au donneur d’ordre de transmettre ses pr´ ef´ erencesquant aux caract ´ eris tiquesdesoffresde
s ervicesavec plusde pr ´ ecision qu’en utilisant une proc´ edure bas´ ee sur une pr´ e-s´ election desof-
frestelle celle pr ´ evue dansle Nouveau R ` eglement. De ce fait, lesoffresde s ervicess oumis espar
lesfournis s eursauront descaract ´ eris tiquesrelativement prochesde cellesd ´ esir´ eespar le donneur
d’ordre, car les choix des fournisseurs se baseront sur le score qu’ils pourront obtenir en fonction
uniquement descaract ´ eristiques propres ` a leur offre et non pluss ur leursanticipationsau s ujet des
notesde qualit ´ e qu’obtiendront leurscomp ´ etiteurs.
Mentionnons aussi que, tout comme dans l’ench` ere cadenc´ ee pr´ esent´ ee ` a la section pr´ ec´ edente,
la r` egle du 10% impos´ ee dansle Nouveau R ` eglement peut continuer ` a s’appliquer. Cette r` egle ne
conduira plus ` a rejeter des offres de services de fournisseurs qui auraient pu, si l’offre de prix la
plus basse leur avait ´ et´ e connue au moment de soumettre leur offre de services, r´ eagir en soumet-
tant une offre de prix qui aurait satisfait cette limite de 10%. Dans une ench` ere cadenc´ ee, les
fournisseurs ont en effet la possibilit´ e d’ajus ter leur offre de prix en fonction desoffresde prix de
leursconcurrents .
Il faut, toutefois, signaler que l’ench` ere cadenc´ ee bas´ ee sur une fonction de score qui reﬂ` ete
lespr ´ ef´ erencesdu donneur d’ordre ne conduit pas ` al as ´ election de la meilleure offre parmi
l’ensemble des offres qui auraient pu ˆ etre soumises par les fournisseurs. Ceci est du au fait qu’il
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pasn ´ ecessairement la qualit´ e qui maximiserait leur score calcul´ e sur la base de leur coˆ ut. Pour
comprendre ce point, il faut tout d’abord remarquer que le prix d’adjudication d´ epend de la qualit´ e
choisie par le gagnant. En effet, comme mentionn´ e dans la description de la phase d’adjudication,
le prix d’adjudication pA est tel que le score de l’offre gagnante, S(nqg,p A),a v e cnqg la note
de qualit´ e de l’offre gagnante, est ´ egal au deuxi` eme meilleur score ﬁnal s
f
d. Il s’ensuit que le prix
d’adjudication est une fonction croissante de la qualit´ e choisie par le fournisseur qui obtient le con-
trat. Lorsqu’un fournisseur choisit la qualit´ e de son offre, il cherche ` a maximiser son gain esp´ er´ e
qui est le produit de la probabilit´ e qu’il gagne et du gain qu’il r´ ealisera s’il obtient le contrat. Ce
gain est la diff´ erence entre le prix d’adjudication et le coˆ ut de fournir la qualit´ e choisie, cg(nqg).
La probabilit´ e de gagner est clairement maximis´ ee en choisissant la qualit´ e qui maximise le score,
calcul´ e sur la base des coˆ uts, qu’obtiendra son offre S(nqg,c g(nqg)) puisque l’ench` ere alloue le
contrat ` a l’offre ayant le plus haut score lorsque celui-ci est calcul´ e sur la base des coˆ uts. Donc, si
les fournisseurs choisissaient leur qualit´ e uniquement dansle but de maximis er leur probabilit ´ ed e
gagner, chacun choisirait la qualit´ e qui maximiserait le score de son offre et l’ench` ere conduirait
` au nr ´ esultat efﬁcace. L’ensemble des offres admissibles contiendrait en effet l’ensemble des of-
fresqui peuvent obtenir le meilleur s core calcul ´ e sur la base des coˆ uts. Toutefois, les fournisseurs
ne choisiront g´ en´ eralement pasla qualit ´ e qui maximise le score S(nqg,c g(nqg)), car ilsne maxi-
misent pas n´ ecessairement leur probabilit´ e de gagner. En effet, comme le gain que les fournisseurs
r´ ealisent s’ils gagnent, pA(nqg) − cg(nqg),d ´ epend g´ en´ eralement de la qualit´ e de l’offre soumise,
leur choix de qualit´ ese r al er ´ esultat d’un arbitrage entre augmenter la probabilit´ e de gagner et
augmenter le gain si le contrat est obtenu.
Il ne faudrait cependant pasexag ´ erer cette perte d’efﬁcacit´ e. Ce type de probl` eme survient
en effet dansun grand nombre de s ituationsde la vie courante. Il es t, par exemple, bien connu
que leschoix de la qualit ´ e desproduitsde cons ommation ne s ont pasleschoix qui maximis ent le
s urplusdescons ommateurslors qu’il exis te desinteractionss trat ´ egiquesentre lesentrepris es . Ces
entreprises font exactement le mˆ eme genre d’arbitrage que celui op´ er´ e par lesfournis s eursdansle
pr´ esent contexte: d’un cˆ ot´ e, plusilsﬁxent une qualit ´ e ´ elev´ ee par rapport ` a leursconcurrents , plus
ils peuvent obtenir de consommateur mais, d’un autre cˆ ot´ e, le choix d’une qualit´ e affecte aussi le
gain par consommateur qui peut ˆ etre r´ ealis´ e. Les entreprises ne choisiront donc pas, comme cela
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consommateurs possible.
Un rem` ede possible ` a cette perte d’efﬁcacit´ e est d’obliger les fournisseurs ` an ep l u sf a i r ed e
c h o i xa un i v e a ud el aq u a l i t´ e de leur offre en lesobligeant ` a soumettre plusieurs offres. Cette obli-
gation ´ elargirait ainsi l’ensemble des offres admissibles parmi lesquelles la proc´ edure de l’ench` ere
cadenc´ ee choisirait celle avec le meilleur score calcul´ e sur la base des coˆ uts. Toutefois, cette
solution augmenterait consid´ erablement lesco ˆ utsde pr ´ eparation desoffresencouruspar lesfour-
nisseurs ainsi que les coˆ utsd’attribution d’une note de qualit ´ e par le comit´ ed ’ ´ evaluation. Cette
solution paraˆ ıt donc trop coˆ uteuse par rapport aux gains d’efﬁcacit´ e qu’elle g´ en` ererait pour ˆ etre
mise en oeuvre.
Coˆ uts de participation des fournisseurs
La source principale de la r´ eduction desco ˆ utsencouruspar lesfournis s eurspour r ´ ediger une of-
fre de services par rapport ` a l’ench` ere cadenc´ ee qui utilise la m´ ethode d’´ evaluation desoffres
d´ ecrite dansle Nouveau R ` eglement r´ eside dans l’introduction d’une fonction de score. Comme
nousl’avonsmentionn ´ e, cette fonction de score permet au Gouvernement du Qu´ ebec d’exprimer
clairement ses pr´ ef´ erences, ce qui se traduit par des indications non-ambig¨ ues transmises aux four-
nisseurs. En particulier, contrairement ` a la proc´ edure d’´ evaluation du Nouveau R` eglement (voir
Conclusion 3.5), l’avantage de soumettre une offre de qualit´ e ´ elev´ ee ne d´ ependra plusde l’offre de
prix la plus basse, celle-ci ´ etant inconnue au moment d’effectuer le choix de la qualit´ e de l’offre
soumise. Les fournisseurs se trouvent donc dans une situation usuelle o` u ilsdoivent chois ir la
qualit´ ed’unproduitpoursatisfaireunensembledeconsommateursdontlespr´ ef´ erencessontclaire-
ment exprim´ ees. Leurs choix de qualit´ ed ´ ependront encore d’anticipationss ur la qualit ´ e choisie
par leur concurrentsmaisl’impact d’une mauvais e anticipation es t r ´ eduit car, contrairement ` al a
proc´ edure du Nouveau R` eglement, desanticipationserron ´ eesne m ` enent plus ` a une exclusion pure
et simple de l’offre de services.
Pour conclure, nouspens onsque l’ench ` ere qui est propos´ ee danscette s ection place lesfour-
nisseurs dans la situation de n’importe quel producteur dans une industrie qui doit choisir la qualit´ e
de son produit. En ce sens, nous pensons que les coˆ uts encourus par les fournisseurs sont les
plusfaiblespos s ibleset que l’introduction d’une fonction de s core ` a la place de la proc´ edure
d’´ evaluation du Nouveau R` eglement se justiﬁe pleinement.
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plusieurs contrats
Nousavonsvu dansle Chapitre 2 qu’il ´ etait possible, pour adjuger des contrats simples, de cons-
truire une ench` ere cadenc´ ee dont le r´ esultat est g´ en´ eralement efﬁcace du point de vue allocatif.
Nousavonsd ´ ej` a identiﬁ´ e dansce chapitre dess ituationspour les quellesce type d’ench ` ere, ainsi
que l’ench` ere utilis´ ee pr´ esentement par le Conseil du Tr´ esor, conduisait ` au nr ´ esultat inefﬁcace.
Nousallonsmaintenant pr ´ esenter un autre type de situations o` ul er ´ esultat de ces ench` eresn’es t
g´ en´ eralement pas efﬁcace. Pour rendre la discussion plus concr` ete, prenonsimm ´ ediatement un
exemple.
Exemple 1: Supposons que le Conseil du Tr´ esor a le mandat d’adjuger deux contrats, le contrat
A et le contrat B. Il y a trois fournisseurs qui sont en concurrence pour obtenir ces contrats. Le
fournisseur 1 est capable de r´ ealiser les contrats A et B.L ec o ˆ ut pour ce fournisseur d’ex´ ecuter le
contrat A uniquement est c1(A) = 25$, celui pour ex´ ecuter le contrat B uniquement est c1(B)=
45$,e tl ec o ˆ ut pour ex´ ecuter les deux contrats ensemble est c1(AB) = 50$. On supposera aussi
que le coˆ ut du fournisseur 1 de r´ ealiser le contrat A et le contrat B s’il ex´ ecute lesdeux contrats
est donn´ e respectivement par c1(A;AB) = 15$ et c1(B;AB)=3 5 $ . Le fournisseur 2 est capable
d’ex´ ecuter uniquement le contratA ` au nc oˆ ut c2(A) = 20$et le fournisseur 3 est capable de r´ ealiser
uniquement le contrat B ` au nc oˆ ut c3(B)=2 0 $ . Comme danstouslesprobl ` emescons id ´ er´ esdans
ce rapport, chaque fournisseur connaˆ ıt ses coˆ utsmaisne conna ˆ ıt paslesco ˆ utsde s esconcurrents .
Danscet exemple, l’efﬁcacit ´ e allocative requiert ´ evidemment que le contrat A soit adjug´ e au four-
nisseur 2 et que le contrat B soit adjug´ e au fournisseur 3 puisque, d’une part, la somme des coˆ uts
des fournisseurs 2 et 3, 40$, est inf´ erieure au coˆ ut pour le fournisseur 1 d’ex´ ecuter lesdeux con-
trats, 50$, et, d’autre part, le coˆ ut du fournisseur 2 pour r´ ealiser le contrat A, 20$, est inf´ erieur au
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Dansl’ ´ etat actuel des choses, le Conseil du Tr´ esor organise deux appels d’offres, chacun
d’entre eux visant ` a adjuger un seul contrat. Mˆ eme si la proc´ edure d’appel d’offresutilis ´ ee par le
Conseil du Tr´ esor est l’ench` ere cadenc´ ee propos´ ee au Chapitre 2, le r´ esultat de ces deux ench` eres
ne sera pas n´ ecessairement efﬁcace. En effet, supposons que ces ench` eress e d ´ eroulent de mani` ere
s´ equentielle, l’ench` ere pour adjuger le contrat A ´ etant r´ ealis´ ee en premier lieu. Lorsde cette
premi` ere ench` ere, le fournisseur 1 fait face ` a un probl` eme complexe. Lorsqu’il effectue sa mise,
il ne sait pas s’il pourra obtenir le contrat B car il ne connaˆ ıt pasle co ˆ ut de son concurrent pour
le contrat B. Il pourrait alors adopter une position agressive en agissant comme s’il allait obtenir
le contrat B, c’est-` a-dire, en d´ ecidant d’accepter tant que le prix est sup´ erieur au coˆ ut d’ex´ ecuter
le contrat A sachant qu’il a obtenu le contrat B, c1(A;AB) = 15$. Comme nousl’avonsexpliqu ´ e
dansle chapitre 2, la s trat ´ egie du fournisseur 2 est d’accepter tant que le prix est sup´ erieur ` aso n
coˆ ut c2(A) = 20$. Si le fournisseur 1 adopte cette strat´ egie agressive, il obtiendra donc le contratA
au prix de 20$. Ayant obtenu le contrat A, le fournisseur 1 doit se comporter de mani` ere ` a obtenir le
contrat B s ouspeine de faire despertess ’il es t oblig ´ ed er´ ealiser le contrat A tout seul. Quel est le
prix le plusbasqu’il peut accepter pour r ´ ealiser le contrat B? Ce prix, ¯ p, est simplement d´ etermin´ e
par l’´ egalit´ e entre lespertesqu’il s ubit en ne r ´ ealisant que le contrat A, 5$, et le gain qu’il fait sur le
contrat A, 5$, s’il obtient le contrat B plusla diff ´ erence entre ¯ p et le coˆ ut d’ex´ ecuter le contrat B,
35$. Par cons´ equent, le fournisseur 1 acceptera tant que le prix propos´ e dansl’ench ` ere cadenc´ ee
sera sup´ erieur ou ´ egal ` a 25$. Le gagnant danscette ench ` ere sera n´ eanmoins le fournisseur 3 car
celui-ci acceptera tant que le prix propos´ e reste sup´ erieur ` aso nc o ˆ ut, 20$. On arrive donc ` a une
situation inefﬁcace car le fournisseur 1 se voit adjuger le contrat A alorsque celui-ci aurait du ˆ etre
adjug´ e au fournisseur 2. De plus, le fournisseur 1 r´ ealisera une perte de 5$.
Il faut remarquer que si, dans l’Exemple 1, le coˆ ut du fournisseur 3 avait ´ et´ e de 27$, le four-
nisseur 1 aurait obtenu les deux contrats et aurait r´ ealis´ e despertesalorsque, du point de vue de
l’efﬁcacit´ e allocative, lescontrats A et B devraient ˆ etre adjug´ es au fournisseur 2 et 3 respective-
ment.
Cet exemple illustre clairement le probl` eme que l’on rencontre lorsque le coˆ ut d’ex´ ecuter un
contrat d´ epend de l’ex´ ecution d’un autre contrat et que lesench ` eresmenant ` a l’adjudication de
chacun de cescontratss ont r ´ ealis´ eesind ´ ependamment: les fournisseurs doivent baser leur strat´ egie
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peuvent faire en s orte que lescontratsne s ont pasn ´ ecessairement adjug´ es aux fournisseurs ayant
lesco ˆ utslesplusbasmaisbien aux fournis s eurslesplusoptimis tes . De plus , s i cesanticipations
ser ´ ev` elent incorrectes, les fournisseurs peuvent se retrouver ` a devoir ex´ ecuter descontrats ` a perte.
Avant de poursuivre, il nous faut faire deux remarques. La premi` ere est que l’organisation
d’ench` eres ` a enveloppesferm ´ eess imultan ´ eesou s ´ equentiellesdonnera g ´ en´ eralement desr ´ esultats
encore plus ´ eloign´ esde l’allocation efﬁcace descontratsque le r ´ esultat obtenu en utilisant des
ench` erescadenc ´ ees . Lesrais onsqui nousconduis ent ` a cette afﬁrmation sont celles que nous avons
expos´ eesau Chapitre 2. ` A titre d’illus tration, dansl’Exemple 1, nousavonsvu que le contrat A
´ etait adjug´ e au fournisseur 1 alors que le contrat B ´ etait adjug´ e au fournisseur 3. L’allocation du
contrat B ´ etait donc efﬁcace. Par contre, si une ench` ere ` a enveloppess cell ´ eesavait ´ et´ e utilis´ ee, il
aurait ´ et´ e fort probable que le contrat B soit adjug´ e au fournisseur 1 du fait que le fournisseur 3
n’aurait pas choisi sa mise dans le but de maximiser uniquement sa probabilit´ e de gagner. Il faut
aussi remarquer que des anticipations pessimistes peuvent mener ` a une allocation inefﬁcace des
contrats. Pour s’en convaincre, il sufﬁt de modiﬁer l’Exemple 1 de la mani` ere suivante:
Exemple 2: La situation est la mˆ eme que dansl’Exemple 1 s auf en ce qui concerne lesco ˆ uts
du fournisseur 1 ` ae x ´ ecuter conjointement lescontrats A et B. On supposera maintenant que
c1(A;AB)=c2(B;AB) = 15$ ce qui implique que c1(AB) = 30$.
Danscet exemple, l’efﬁcacit ´ e allocative requiert que lesdeux contratss oient adjug ´ esau four-
nisseur 1. Pourtant, si lors de la premi` ere ench` ere, c’est-` a-dire, celle qui d´ eterminera ` a quel
fournisseur le contrat A sera adjug´ e, le fournisseur 1 se comporte de mani` ere conservatrice en
agissant comme s’il n’obtenait pas le contrat B alorsil n’obtiendra ni le contrat A, car son coˆ ut
pour ex´ ecuter uniquement ce contrat est sup´ erieur au coˆ ut du fournisseur 2, ni le contrat B,c a r
son coˆ ut de r´ ealiser le contrat B uniquement est sup´ erieur ` a celui du fournisseur 3. Le four-
nisseur 1 n’obtient donc aucun contrat si celui-ci se comporte de mani` ere trop conservatrice alors
que l’efﬁcacit´ e au niveau de l’allocation desdeux contratsrequiert que lesdeux contratss oient
adjug´ es au fournisseur 1.
La probl´ ematique que nousallonsexaminer dansce chapitre es t l’am ´ elioration de l’efﬁcacit´ e
allocative de la proc´ edure d’appel d’offres ` a l’aide d’une proc´ edure permettant l’adjudication de
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4.1 Description sommaire
L’id´ ee de base qui guide la construction de l’ench` ere cadenc´ ee pour contratsmultipleses t de s yn-
chroniser le d´ eroulement d’autant d’ench` erescadenc ´ eespour contrat s imple qu’il y a de contrats
` a adjuger. Nousnoteronspar K l’ensemble des contrats ` a adjuger et par |K| le nombre de ces
contrats. Pour synchroniser ces ench` eres pour contrat simple, on fera correspondre une ronde de
l’ench` ere cadenc´ ee pour contratsmultiples ` a une ronde danschacune desench ` erescadenc ´ eespour
contrat simple. Par cons´ equent, touteslesench ` erescadenc ´ ees pour contrat simple se termineront
en mˆ eme temps. ` A chacune de ces rondes, un prix est propos´ e pour chacun des contrats, c’est-
` a-dire, un prix est propos´ e danschacune desench ` erescadenc ´ eespour contrat s imple. Face ` a ces
prix propos´ es ` a une ronde, les fournisseurs actifs ` a cette ronde r´ eagissent en soumettant une mise-
pour au moins un contrat. Un fournisseur n’est donc pas oblig´ e, ` a chaque ronde, de soumettre une
mise pour tous les contrats. une mise consiste soit ` a accepter le prix propos´ e soit ` a soumettre une
offre de prix ﬁnale. Tout comme dansl’ench ` ere pour contrat simple, certaines restrictions seront
impos´ ees pour qu’une offre de prix ﬁnale soit consid´ er´ ee valide. Si, ` a une ronde, un fournisseur
soumet une offre de prix ﬁnale pour un contrat k, il ne pourra plus soumettre de mises pour ce
contrat ` a desrondesult ´ erieures. D’autre part, pour ˆ etre actif ` a une certaine ronde, un fournisseur
doit avoir accept´ e le prix propos´ e pour au moinsun contrat ` a la ronde pr´ ec´ edente. Ainsi, si un four-
nisseur ne soumet que des offres de prix ﬁnales pour les contrats qui l’int´ eressent, ce fournisseur
sera consid´ er´ e inactif lorsdesrondesult ´ erieures. Par contre, s’il soumet une offre de prix ﬁnale
pour un contrat maisaccepte le prix propos ´ e pour un autre contrat, il pourra continuer ` a participer
` a l’ench` ere pour contratsmultiplespour touslescontratspour les quelsil n’a pass oumisd’offre de
prix ﬁnale. Par ailleurs, le prix propos´ e ` a une ronde donn´ ee dansune ench ` ere pour contrat simple
particuli` ere est soit le prix propos´ e danscette ench ` ere ` a la ronde pr´ ec´ edente si ce prix a ´ et´ e accept´ e
par au plus un fournisseur, soit le prix propos´ e ` a la ronde pr´ ec´ edente diminu´ e d’un d´ ecr´ ement, ce
d´ ecr´ ement pouvant varier d’une ench` ere pour contrat simple ` a l’autre, si le prix propos´ e ` a la ronde
pr´ ec´ edente a ´ et´ e accept´ e par au moins deux fournisseurs. L’ench` ere pour contratsmultipless ’arr ˆ ete
` a la ronde R lors que, danschacune desench ` erespour contrat s imple, le prix propos ´ e ` a cette ronde
pour ce contrat est accept´ e par au plus un fournisseur et aucune offre de prix ﬁnale n’est soumise
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ench` ere cadenc´ ee pour contrat simple. Elle est introduite pour permettre ` a chaque fournisseur actif
dansl’ench ` ere cadenc´ ee pour contratsmultiplesde r ´ eagir ` a toutes les mises soumises dans toutes
lesench ` erespour contrat s imple. Cesdeux conditionsas s urent donc que l’ench ` ere cadenc´ ee pour
contratsmultipless ’arr ˆ ete lorsque plus aucun fournisseur ne d´ esire, face ` a un ensemble de prix
propos´ es, soumettre une nouvelle mise. Pour chaque contrat k, on classe en ordre croissant les
prix accept´ eset lesoffresde prix ﬁnaless oumis esdansl’ench ` ere pour contrat simple. Le four-
nisseur gagnant pour le contrat k est celui qui a soumis une mise correspondant au plus bas prix
accept´ e ou soumis, c’est-` a-dire au prix se situant ` al ap r e m i ` ere place dans ce classement. Le prix
d’adjudication propos´ ee stl ed e u x i ` eme plusbasprix accept ´ e ou soumis, c’est-` a-dire, le prix se
situant ` al ad e u x i` eme place dans ce classement.
On voit donc que, du point de vue des fournisseurs participant ` a l’ench` ere cadenc´ ee pour con-
trats multiples, tout se passe comme s’ils participaient ` a |K| ench` erescadenc ´ eespour contrat s im-
ple. Il faut toutefoisnoter deux diff ´ erencesimportantesentre cesdeux typesd’ench ` ere cadenc´ ee.
Dansl’ench ` ere cadenc´ ee pour contrats multiples, un fournisseur peut d´ ecider de ne soumettre au-
cune mise pour le contrat k maisaccepter un prix propos ´ e pour ce mˆ eme contrat ` a une ronde
ult´ erieure pourvu que ce fournisseur soit r´ eput´ e actif ` a cette ronde. D’autre part, si un fournisseur
soumet une offre de prix ﬁnale pour le contrat k, ce fournisseur ne pourra plus soumettre de nou-
vellesmis espour ce contrat maispourra ˆ etre actif danslesrondesult ´ erieuresde l’ench ` ere cadenc´ ee
pour contratsmultiplespourvu qu’il ait accept ´ e le prix propos´ ee pour au moinsun autre contrat.
Dans ce cas, il pourra donc soumettre de nouvelles mises pour des contrats pour lesquels il n’a
pass oumisd’offre de prix ﬁnale et ains i, pour cescontrats , r ´ eagir aux nouvelles mises de ses
concurrents.
Nous passons maintenant ` a une description plus formelle de cette ench` ere cadenc´ ee pour con-
tratsmultiples . Nousdis cuteronsens uite quelquespropri ´ et´ esde cette forme d’ench ` ere.
4.2 Description formelle
L’ench` ere cadenc´ ee pour contrats multiples consiste en quatre phases. Les deux premi` eresphas es
s ont, comme danslesench ` erescadenc ´ eespropos ´ eespr ´ ec´ edemment, desphas espr ´ eliminaires ` al a
mise en oeuvre de l’ench` ere cadenc´ ee proprement dite. ` A la Phase III, une ench` ere cadenc´ ee sera
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contratsmultiples . Nousidentiﬁeronsun contrat particulier, ains i que l’ench ` ere cadenc´ ee portant
sur ce contrat, par l’indice inf´ erieur k.
Mentionnonspar ailleursque la mis e en oeuvre de cette ench ` ere cadenc´ ee pour contratsmul-
tiplesrequiert la d ´ etermination d’un d´ ecr´ ement pour chaque ench` ere cadenc´ ee simple, ∆k,a i n si
qu’un nombre de minutesapr ` eslequel une ronde s e termine, t. Nouspropos onsque, pour chaque
ench` ere cadenc´ ee simple, le d´ ecr´ ement soit le prix de d´ epart de cette ench` ere multipli´ e par un cer-
tain pourcentage1, ce pourcentage ´ etant typiquement comprisentre 1% et 5%. Notonsimm ´ ediate-
ment que lesd ´ ecr´ ementsvarieront d’une ench ` ere cadenc´ ee simple ` a l’autre puisque les prix de
d´ epart utilis´ esdansdeux ench ` eress eront g ´ en´ eralement diff´ erents. D’autre part, le nombre de mi-
nutesapr ` eslequel une ronde s e termine devrait d ´ ependre du nombre de contrats ` a adjuger : la
dur´ ee d’une ronde devrait typiquement se situer entre 2 et 4 minutes multipli´ eespar le nombre de
contrats ` a adjuger. La dur´ ee d’une ronde s era donc pluslongue danscette ench ` ere aﬁn de permet-
tre aux fournisseurs de mieux analyser l’ensemble des informations qu’ils rec ¸oiventaud´ ebut de la
ronde.
Phase I : Initialisation (fournisseurs)
Cette phase commence ` a une date et une heure pr´ ecise par la publication de l’appel d’offres par
l’annonceur et consiste en une seule ronde. Les informations transmises par le donneur d’ordre
d´ eﬁnissent l’´ etat du march´ e ` a cette ronde. Cesinformationsdoivent inclure la lis te K descontrats
qui seront simultan´ ement allou´ es. Les fournisseurs r´ eagissent ` a la publication de l’´ etat du march´ e
en s oumettant une offre pour chacun descontratsqui lesint ´ eresse. Une offre pour un contrat k
soumise par un fournisseur i contiendra, d’une part, lesinformationsn ´ ecessaires pour v´ eriﬁer que
le fournisseur i satisfait les conditions d’admissibilit´ e et de conformit´ e pour ce contrat2 et, d’autre
part, un prix que le participant consid` ere comme le meilleur prix de d´ e p a r td el at r o i si ` eme phase
pour ce contrat. Nousnoteronspar ˜ pi,k l ep r i xd ed´ epart propos´ e par le fournisseur i pour le contrat
1Ce d´ ecr´ ement peut ´ eventuellement ˆ etre arrondi ` a l’unit´ e choisie par le donneur d’ordre (centaine ou millier de
dollars) selon les r` egles usuelles.
2On suppose implicitement ici que les r` egles d’admissibilit´ e et de conformit´ e ne repos ent pass ur desconditions
faisant intervenir un ensemble de contrats ou sur des conditions bas´ ees sur des prix. Il est possible d’int´ egrer ce genre
de conditionspar une red ´ eﬁnition appropri´ ee de l’ensemble des mises admissibles pour chacun des fournisseurs et
ceci sera int´ egr´ e dansune vers ion ult ´ erieure si le Conseil du Tr´ esor en exprime le souhait.
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internesde l’ ´ etat du march´ e qui contiendra lescaract ´ eristiques de l’ensemble des offres soumises
par les fournisseurs.
Phase II : Initialisation (annonceur)
Cette phase comporte une seule ronde. L’ensemble des informations externes de l’´ etat du march´ e
qui sont communiqu´ ees ` a l’annonceur est constitu´ e de l’ensemble des offres ` a l’exception des
prix de d´ epart propos´ es. L’annonceur r´ eagit ` ac e t´ etat du march´ ee nd ´ eterminant, pour chaque
contrat k, l’ensemble des offres qui sont admissibles et conformes. La ronde se termine lorsque
cesinformationss ont obtenues
` A la suite de la r´ eception de cesinformationsprovenant de l’annonceur, l’encanteur met ` a jour
l’´ etat du march´ ed el am a n i ` ere suivante. Pour chaque contrat k, l’encanteur d´ etermine l’ensemble
desfournisseursquiontsoumisuneoffreconformeetadmissibleetonnoteracetensembleparNk
3.
De plus, pour chaque fournisseur i, l’encanteur d´ etermine l’ens emble descontratspour les quelsce
fournisseur a soumis une offre conforme et admissible. Cet ensemble sera d´ enot´ ep a rKi.
Phase III : Comp´ etition
La troisi` eme phase commence ` a une date et une heure pr´ ecise. Cette phase comporte plusieurs ron-
des. Nous utiliserons l’indice sup´ erieur r pour indiquer une ronde particuli` ere avec r =0 ,1,···.
Puisqu’il y a plusieurs rondes, cette phase sp´ eciﬁera, en plusdesr ` eglesd’arr ˆ et de phase et une
proc´ edure de d´ emarrage, une mise ` a jour de l’´ etat du march´ e. De mani` ere pr´ ecise, les diff´ erents
´ el´ ements constitutifs de cette phase sont d´ ecritsde la mani ` ere suivante.
A. D´ EMARRAGE
L’objectif de la proc´ edure de d´ emarrage est de construire l’´ etat du march´ e de la ronde initiale ` ap a r -
tir desinformationsobtenuesdurant lesphas espr ´ ec´ edentes. L’encanteur commence par calculer,
pour chaque contrat k, le prix de d´ epart qui sera utilis´ e ` a la ronde initiale de la Phase III. Nous
noteronsce prix de d ´ eaprt par p0
k. Pour ce faire, l’encanteur commence par classer, pour chaque
contrat k, touslesprix de d ´ epart propos´ es par les fournisseurs appartenant ` a Nk en ordre croissant.
3On supposera Nk ≥ 2 pour tout k ∈ K. Dansle caso ` u une seule offre est conforme et admissible, le contrat k
est ´ elimin´ e de l’ench` ere et la proc´ edure pr´ evue par le Conseil du Tr´ esor pour une telle situation est appliqu´ ee. Dans
cette ´ eventualit´ e, on red´ eﬁnit K de mani` ere appropri´ ee.
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k e stl ep r i xd ed ´ epart propos´ esesi t u a n t ` al ad e u x i ` eme position
dans ce classement4.
L’encanteur d´ etermine ensuite l’ensemble des participants qui seront consid´ er´ esactifs ` al a
ronde initiale de la Phase III. Seront consid´ er´ esactifs ` a la ronde initiale de la Phase III, les four-
nisseurs qui ont soumis une offre admissible et conforme pour au moins un des contrats. Nous
noteronspar A0 cet ensemble de fournisseurs.
B. RONDE
• ´ Etat du march´ e: L’´ etat du march´ e ` a une ronde r ≥ 1 consiste en un ensemble de fournisseurs
actifsdansl’ench ` ere pour contratsmultiples , Ar; une ensemble de fournisseurs actifs dans
l’ench` ere pour le contrat k, Ar
k; pour chaque fournisseur actif dans l’ench` ere cadenc´ ee pour
contrats multiples, l’ensemble des contrats pour lesquels ce fournisseur peut soumettre une
mise, Kr
i ; ainsi que, pour chaque contrat k ∈ K, le plusbasprix s oumisou accept ´ e ` al a
ﬁn de la ronde r − 1, pa
r−1
min,k, et un prix propos´ e, pr
k. Chaque fournisseur i qui est actif ` a








i ). Autrement dit, le fournisseur i rec ¸oit toutesles
informations dont il aura besoin pour pouvoir choisir sa mise, ` a savoir, l’ensemble des con-
trats pour lesquels il pourra soumettre une mise ` a la ronde r ainsi que, pour chacun de ces
contrats , le plusbasprix accept ´ e ou soumis ` a la ﬁn de la ronde pr´ ec´ edente, le prix propos´ e ` a
cette ronde et le nombre de fournisseurs qui sont susceptibles de soumettre une mise, nr
k.
` A la ronde initiale, c’est-` a-dire, lorsque r =0 , le prix propos´ e pour un contrat k est le prix
de d´ epart pour ce contrat, p0
k. Par ailleurs , nousnoteronsle plusbasprix accept ´ e ou soumis
avant le d´ ebut de la ronde 0 par p
−1
min,r et nous poserons que ce prix est lui aussi ´ egal au prix
de d´ epart, p0
k. Finalement, l’ensemble des fournisseurs actifs ` a la ronde 0 dansl’ench ` ere
pour le contrat k, A0
k, est simplement l’ensemble des fournisseurs ayant soumis une offre
admissible et conforme pour le contrat k,c ’ e st - ` a-dire, A0
k = Nk, tandisque l’ens emble des
contratspourlesquelslefournisseuripeutsoumettreunemise ` alaronde0estl’ensembledes
contrats pour lesquels ce fournisseur a soumis une offre conforme et admissible, c’est-` a-dire,
4Notonsque ce prix de d ´ epart peut ˆ etre ´ egal au prix de d´ epart propos´ e le plusbaslors que le prix le plusbases t
propos´ e par au moins deux fournisseurs.
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i = Ki.
• Mise des fournisseurs: ` A chaque ronde, seuls les fournisseurs actifs ` a cette ronde ont le droit
de soumettre une mise. Si, ` a la ronde r, le fournisseur i est actif dans l’ench` ere pour contrats
multiples, c’est-` a-dire, si i ∈ Ar, alors ce fournisseur peut soumettre une mise pour chaque
contrat k ∈ Kr
i . Une mise pour un contrat k est soit accepter le prix propos´ e pr
k, soit
de soumettre une offre de prix ﬁnale, p
f
i,k. Pour ˆ etre valide, cette offre de prix ﬁnale doit
appartenir ` a l’intervalle ]pr
k,pa
r−1
min,k]. Notons qu’il est possible que le prix propos´ e ` a la ronde
r, pr
k, soit ´ egal au plusbasprix accept ´ eo uso u m i s ` a la ﬁn de la ronde pr´ ec´ edente, pa
r−1
min,k.
Dans ce cas, il n’existe aucune offre de prix ﬁnale valide pour le contrat k ` a la ronde r
ce qui signiﬁe que, si le fournisseur i veut soumettre une mise pour ce contrat, il n’a pas
d’autre choix que d’accepter le prix propos´ e. Cette situation apparaˆ ıtra, en particulier, ` al a
ronde initiale puisque, pour chaque contrat k, nousavonspos ´ e que p
−1
min,k est ´ egal au prix
de d´ epart, celui-ci ´ etant aussi ´ egal au prix propos´ e de la ronde initiale. Autrement dit, ` al a
ronde initiale, les seules mises possibles sont d’accepter le prix propos´ e.
Nousnoteronspar mr
i,k la mise du fournisseur i pour le contrat k ` a la ronde r avec mi,k = pr
k




fournisseur i soumet une offre de prix ﬁnale p
f
i,k.
Finalement, chaque fournisseur actif ` a la ronde r dansl’ench ` ere pour contratsmultiplesdoit
soumettre une mise pour au moins un contrat k ∈ Kr
i .
• R` egle d’arrˆ et de ronde: Une ronde s’arrˆ ete soit lorsqu’il s’est ´ ecoul´ ep l u sd et minutesdepuis
la publication de l’´ etat du march´ e, soit lorsque tous les fournisseurs actifs ont envoy´ e leur
mise. Si, ` a la ﬁn d’une ronde r, aucune mise n’est rec ¸ue de la part d’un fournisseur actif ` a
cette ronde, alorsl’ench ` ere est suspendue pendant le temps n´ ecessaire pour prendre contact
avec ce fournisseur et v´ eriﬁer avec lui la raison pour laquelle aucune mise n’a ´ et´ er e c ¸ue
de sa part. Si des probl` emestechniquess ont d ´ ecouverts, l’encanteur supend l’ench` ere le
temps qu’il faut pour leur trouver une solution. L’encanteur reste en communication avec le
fournisseur et lui demande de transmettre sa mise pour la ronde r. Si, de nouveau, aucune
mise n’est rec ¸ue, alors ce fournisseur est suppos´ e avoir soumis une offre de prix ﬁnale ´ egale
au dernier prix qu’il a accept´ e, ce qui implique qu’il sera consid´ er´ e inactif lorsdesrondes
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C. MISE ` A JOUR DU MARCH´ E
• Suite ` al ar ´ eception des mises, on commence par d´ eﬁnir, pour chaque contrat k, l’ensemble
des fournisseurs ayant choisit d’accepter le prix pr
k ` a la ronde r ou lorsd’une ronde pr ´ ec´ eden-
te5. Nousnoteronspar Y r
k cet ensemble et nous aurons
Y
r




k avec 0 ≤ s ≤ r}.
D’autre part, pour chaque contrat k,o nd´ eﬁnit l’ensemble des fournisseurs ayant soumis une
offre de prix ﬁnale pour le contrat k ` a la ronde r. Nousnoteronspar F r
k cet ensemble et nous
aurons F r




• L’ens emble desfournis s eursactifsdansl’ench ` ere pour contratsmultiples ` a la ronde r +1 ,
Ar+1, est l’ensemble des fournisseurs qui ont accept´ e ` a la ronde r,o u` a une ronde pr´ ec´ edente,
le prix propos´ e ` a la ronde r pour au moinsun contrat k,c ’ e st - ` a-dire, Ar+1 = ∪k∈KY r
k .
D’autre part, l’ensemble des fournisseurs actifs dans l’ench` ere pour le contrat k ` a la ronde
r +1 , A
r+1
k , sont ceux qui n’ont jamais soumis d’offre de prix ﬁnale pour le contrat k et




k \ F r
k) ∩ Ar+1. Enﬁn, l’ensemble des contrats pour lesquels le fournisseurs i pourra
soumettre une mise ` a la ronde r +1 , K
r+1
i , sont ceux pour lesquels il n’a jamais soumis
d’offre de prix ﬁnale, c’est-` a-dire, K
r+1
i = {k |i ∈ A
r+1
k }.
• Pour chaque contrat k, le prix propos´ e ` a la ronde r +1 , p
r+1
k est le prix propos´ e pour ce
contrat ` a la ronde r si ce prix a ´ et´ e accept´ e par au plus un fournisseur. Si le prix propos´ e
` a la ronde r pour le contrat k a ´ et´ e accept´ e par au moins deux fournisseurs actifs, le prix
propos´ e ` a la ronde r+1, p
r+1
k , est le prix propos´ e ` a la ronde r dimimu´ e par le d´ ecr´ ement ∆k.
Formellement, le prix propos´ e p
r+1








k − ∆k si |Y r
k |≥2
pr
k si |Y r
k |≤1
5Comme nous le verrons par la suite, il est possible que le mˆ eme prix soit propos´ e ` a plusieurs rondes successives.
85• Il reste enﬁn ` a calculer le plusbasprix accept ´ e ou soumis ` a la ﬁn de la ronde r, par
min,k.
Pour ce faire, l’encanteur d´ etermine la plus basse offre de prix ﬁnale soumise avant la ﬁn







i,k |i ∈∪ s≤rF s
k}. Le plusbasprix accept ´ e ou soumis ` a la ﬁn de la ronde r









min,k si Y r
k = ∅
pr
k si Y r
k  = ∅
D. R` EGLE D’ARRˆ ET DE PHASE
La phase s’arrˆ ete apr` esla ronde R si et seulement si, pour tous les contrats k ∈ K, d’une part, au
plus un fournisseur a accept´ e le prix propos´ e ` a la ronde R,c ’ e st - ` a-dire, |Y R
k |≤1 et, d’autre part,
le plusbasprix accept ´ e ou soumis ` a la ﬁn de la ronde R, paR
min,k,e st´ egal au plusbasprix accept ´ e
ou soumis ` a la ronde R − 1, pa
R−1
min,k.
Phase IV : Adjudication.
Cette phase comporte une seule ronde et d´ emarre avec la d´ etermination, par l’encanteur, d’un
fournisseur gagnant et d’un prix d’adjudication propos´ e. Cesdeux informationscons titueront
l’´ etat du march´ e de la ronde et sont obtenues de la mani` ere suivante.
Pour chaque contrat k, l’encanteur d´ etermine en premier lieu l’ensemble des fournisseurs ayant
soumis, dans l’ench` ere cadenc´ ee, une mise pour le contrat k ´ egale au plusbasprix accept ´ eo u
soumis pour le contrat k ` al aﬁ nd el ad e r n i ` ere ronde de la Phase III. Nous noterons cet ensemble
par Gk et nousaurons Gk = {i|ms
i,k = paR
min,k avec s ≤ R}. Le fournisseur gagnant pour le
contrat k est tir´ e au hasard parmi ceux appartenant ` a Gk.
Pour d´ eterminer le prix d’adjudication du contrat k, l’encanteur classe toutes les offre de prix
ﬁnalespour le contrat k qui ont ´ et´ e soumises durant la Phase III de cette ench` ere, c’est-` a-dire,
tousles ´ el´ ementsde {p
f
i,k |i ∈∪ s≤RF s
k}, par ordre croissant. L’offre de prix ﬁnale se situant ` al a




d,k l’offre de prix
se situant ` al ad e u x i ` eme place dans ce classement6. Pour chaque contrat k, le prix d’adjudication

























Face ` a cesinformations , l’annonceur r ´ eagit en acceptant ou en refusant. Si l’annonceur accepte
le fournisseur gagnant ainsi que le prix d’adjudication propos´ e pour le contrat k, alorsle contrat k
est adjug´ e au fournisseur gagnant et le prix d’adjudication est le prix d’adjudication propos´ e. Si
l’annonceur refuse, le contrat k n’est pas adjug´ e.
4.3 Rencontre des objectifs poursuivis
Nousdis cuterons ` ap r´ esent comment cette forme d’ench` ere permet de mieux rencontrer lesobjec-
tifsd ´ eﬁnisau Chapitre 1.
4.3.1 Efﬁcacit´ e allocative
Nousavonspr ´ esent´ e deux exempleso ` u desench ` erescadenc ´ eesind ´ ependantesconduis ent ` au n
r´ esultat inefﬁcace. La synchronisation des ench` erescadenc ´ eesqui es t r ´ ealis´ ee ` a traversl’ench ` ere
cadenc´ ee pour contratsmultiplespermet s ansaucun doute d’am ´ eliorer la performance de la proc´ e-
dure d’appel d’offres. La raison principale justiﬁant cette afﬁrmation est que les fournisseurs
ont maintenant plusd’informationsque dansdesench ` eresind ´ ependantes. Ils peuvent en effet
voir lesprix desdiff ´ erentscontrats ´ evoluer ensemble ce qui leur permet d’ajuster leur strat´ egie
en cons´ equence. Cet ajustement est rendu possible car, pour ˆ etre consid´ er´ e actif dansl’ench ` ere
cadenc´ eepourcontratsmultiples, ilsufﬁt ` aunfournisseurd’accepterleprixpropos´ esurunseuldes
contrats. Par exemple, si un fournisseur est le ` a avoir accept´ e le prix propos´ e pour un contrat ` a une
ronde donn´ ee, il peut se contenter d’attendre que les autres fournisseurs acceptent ce prix propos´ e
a v a n td er´ eagir. Par ailleurs , le fait que touslescontratss oient adjug ´ esen m ˆ eme tempspermet aux
fournisseurs d’adopter des strat´ egiesde repli s ’ilss e rendent compte qu’ilsn’obtiendront pasles
contrats auxquels ils pensaient initialement ou s’ils se rendent compte qu’une autre combinaison
de contratsleur permettraient de faire un plusgrand proﬁt.
Il n’est malheureusement pas possible d’´ etablir formellement lespropri ´ et´ esd’efﬁcacit ´ e alloca-
tive d’une telle ench` ere. Toutefois, certaines conclusions ont ´ et´ e obtenues ` a l’aide d’exp´ erimenta-
tions construites, notamment, pour guider la Federal Communication Commission (FCC) aux
87´ Etats -Unisdansle choix d’une ench ` ere pour adjuger lesdroitspour la t ´ el´ ephonie sans ﬁl. Ce qui se
d´ egage de cesexp ´ erimentations est que la possibilit´ ed est r a t ´ egie de repli est tr` esimportante dans
l’atteinte de l’efﬁcacit´ e allocative. De plus, si, lors du d´ eroulement de l’ench` ere, il est permis ` au n
fournisseur de se retirer de l’ench` ere avec une certaine p´ enalit´ e, une ench` ere aux caract´ eristiques
tr` ess imilaires ` a cellesde l’ench ` ere que nouspr ´ esentons m` ene tr` ess ouvent ` au nr´ esultat efﬁcace du
point de vue allocactif (voir, ` a ce propos, l’article de Plott (1997)).
Mentionnonsque dess trat ´ egiesde retrait pourrait ˆ etre introduitesdansl’ench ` ere cadenc´ ee pour
contratsmultiples . Par contre, ceci devrait ˆ etre r´ ealis´ e avec une grande prudence et devrait probale-
ment tenir compte desparticularit ´ esdescontratsqui s ont adjug ´ esdansl’ench ` ere. Cette prudence
est n´ ecessaire car la possibilit´ e donn´ ee ` a un fournisseur de se retirer d’une ench` ere pour contrat
simple dans laquelle le contrat lui serait adjug´ e pourrait ˆ etre utilis´ ee par ce fournisseur pour mod-
iﬁer l’issue d’une ench` ere pour contrat simple pour un autre contrat. Par ailleurs, ce retrait peut
aussi causer de l’instabilit´ ed a n sl ed´ eroulement de l’ench` ere cadenc´ ee pour contratsmultiples . En
effet, lesmis esdesautresfournis s eursdanslesautresench ` eres pour contrat simple se basaient sur
le fait qu’ilsn’ ´ etaient pascapablesde battre le prix accept ´ e ou soumis par le fournisseur qui se
retire. Si l’on introduit dess trat ´ egies de retrait, il faut aussi d´ eﬁnir lesnouveaux prix de d ´ epart
danstouteslesench ` eres pour contrat simple qui seront utilis´ es lorsqu’un retrait survient. Cette
proc´ edure de construction de nouveaux prix de d´ epart est ´ evidemment complexe et devrait prob-
ablement tenir compte descarcat ´ eris tiquesdescontratsque l’on cherche ` a adjuger dansl’ench ` ere
pour contratsmultiples .
Ceci dit, le fait que les fournisseurs ne disposent pas de strat´ egiesde retrait lesforcera ` al a
prudence danslesmis esqu’ilss oumettront durant l’ench ` ere. Il est donc fort probable qu’` a l’issue
de l’ench` ere, les fournisseurs r´ ealis ent desgainss ur lescontratsqu’ilsont obtenuset qu’ilsn’aient
pasbes oin de telless trat ´ egiesde retrait. Par contre, cess trat ´ egiesde retrait permettraient aux
fournisseurs d’ˆ etre plusaudacieux dansleursmis esce qui pourrait conduire ` a ce qu’ilsexploitent
plusfacilement less ynergiesexis tant entre lesdiff ´ erentscontrats . Autrement dit, la pr ´ esence de
strat´ egiesde retrait devrait s ourtout am ´ eliorer l’efﬁcacit´ e allocative du r´ esultat de l’ench` ere. ` Ac e
propos, nous pensons que la seule pr´ esence de strat´ egiesde repli permet d ´ ej` a ` a l’ench` ere cadenc´ ee
pour contratsmultiplesd’obtenir une performance bien s up ´ erieure ` a celle de l’ench` ere utilis´ ee par
le Gouvernement du Qu´ ebec ce qui la rend int´ eressante mˆ eme si elle reste perfectible.
884.3.2 Coˆ uts de participation encourus par les fournisseurs
Dansce type d’ench ` ere, les fournisseurs ne disposent plus de strat´ egies dominantes, c’est-` a-dire,
de strat´ egiesqui ne d ´ ependent pasde leursanticipationss ur less trat ´ egiesmis esen oeuvre par leur
concurrents. Il faut toutefois signaler que cela est aussi le cas lorsque les ench` eress e d ´ eroulent de
mani` ere ind´ ependante ou lors que cescontratss ont adjug ´ esde mani ` ere simultan´ ee ` a l’aide d’une
ench` ere ` a enveloppesferm ´ ees. Autrement dit, la synchronisation ne rend pas les strat´ egiesdes
fournisseurs plus compliqu´ ees. Au contraire, la synchronisation des ench` erespermet aux four-
nis s eursd’obtenir plusd’informationsdurant le d ´ eroulement de l’ench` ere ce qui leur permet de
r´ eviser au fur et ` a mes ure leursanticipationsquant aux chancesqu’ilsont d’obtenir certainscon-
trats ainsi que sur leurs r´ eelsavantagesface ` a leurs concurrents. Nous pensons donc que l’adoption
d’une ench` ere cadenc´ ee pour contratsmultiplespermettra aux fournis s eursd’adopter dess trat ´ egies
qui prennent en compte lesinformationsrecueilliesau coursdu d ´ eroulement de l’ench` e r ec eq u i
devrait lesemp ˆ echer soit d’ˆ etre trop optimistes et r´ ealiser des pertes, soit d’ˆ etre trop pessimistes et
de ne pasobtenir descontratsqu’ilsauraient pu r ´ ealiser avec proﬁts.
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Ce rapport montre comment l’utilisation d’ench` erescadenc ´ eespermet d’am ´ eliorer la performance
desappelsd’offresde s ervicesdansdiff ´ erentscontextes , ` a savoir lorsque deux offres de services ne
se distinguent que par leur offre de prix (Chapitre 2), lorsque deux offres de services se distinguent
` a la foispar leur offre de prix et la qualit ´ e du service propos´ e danscesoffres(Chapitre 3) ains i
que lorsque le coˆ ut d’ex´ ecuter un contrat d´ epend de l’ex´ ecution d’un autre contrat (Chapitre 4).
Pour chacune de cestroiss ituations , nousavonsen effet ´ etabli que l’utilisation d’une forme ap-
propri´ ee d’ench` ere cadenc´ ee permet, d’une part, d’assurer une plus grande efﬁcacit´ e allocative du
r´ esultat d’un appel d’offres ainsi qu’une diminution signiﬁcative des coˆ utsde participation des
fournisseurs.
Comme nous le mentionnions dans le Chapitre 1, il est possible de construire un grand nom-
bre d’ench` eres. L’ench` ere cadenc´ ee que nous proposons est donc loin d’ˆ etre la seule mani` ere
d’organiser des appels d’offres. R´ ecemment, FreeMarkets, une entreprise de commerce ´ electroni-
que, a organis´ e troises s aispilotesd’appel d’offres ´ electroniquespour l’ ´ Etat de Pennsylvanie7.C e s
appelsd’offresvis aient l’adjudication d’un contrat de fourniture d’aluminium pour la fabrication
de plaque d’immatriculation, d’un contrat de fourniture de charbon et un contrat de fourniture
de gravier pour la r´ efection de routes. Les r´ es ultatsde cesappelsd’offresont ´ et´ et r ` esconcluants
puisqu’ilsontpermisuner´ eductionde3.7milliondedollarsUSparrapportauxprixd’adjudication
historiques pour ces contrats8. D’apr` eslesinformationsdont nousdis pos ons , l’ench ` ere utilis´ ee par
FreeMarketses t une ench ` ere ` a deux phases qui peut se d´ ecrire bri` evement comme suit:
Phase I : Initialisation Les fournisseurs soumettent une offre contenant une offre de prix.
7Les informations qui suivent proviennent du site internet de cette compagnie dont l’adresse est
www.freemarkets.com
8Pour le seul contrat de fourniture de gravier, l’ench` ere ´ electronique de FreeMarketsa permisd’ ´ economiser 2.5
million de dollarsUS s ur un contrat d’une valeur de 30 million de dollarsUS, s oit une r ´ eduction d’environ 8%.
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du march´ e est simplement un prix ` a battre et, ` a la ronde initiale, le prix ` a battre est d´ etermin´ e par les
offres de prix soumises ` a la Phase I. Les fournisseurs r´ eagissent ` al ’ ´ etat du march´ e en soumettant
un prix. Une ronde s’arrˆ ete d` es qu’un fournisseur soumet un prix plus bas que le prix ` a battre. Ce
prix devient le nouveau prix ` a battre de la ronde suivante qui est communiqu´ e ` a l’ensemble des
fournisseurs. Les fournisseurs r´ eagissent de nouveau en soumettant un prix. Ce processus s’arrˆ ete
soit lorsqu’aucun fournisseur ne soumet un nouveau prix, soit lorsqu’il s’est ´ ecoul´ e un certain
tempsdepuisle d ´ ebut de la Phase II.
Phase III : Adjudication Le fournisseur gagnant est celui ayant soumis la derni` ere mise
lorsque la Phase II se termine et le prix d’adjudication propos´ e est donn´ e par la derni` ere mise.
Cette ench` ere diff` ere donc tr` espeu de l’ench ` ere cadenc´ ee que nousavonspropos ´ ee pour
l’adjudication de contratss implesdansle Chapitre 2. Lesdiff ´ erencesprincipalesr ´ esident dans
la r` egle d’arrˆ et d’une ronde ainsi que la mise d’un fournisseur ` a chaque ronde. D’une part, la
r` egle d’arrˆ et d’une ronde utilis´ ee dansl’ench ` ere de FreeMarkets stipule qu’une ronde se termine
d` esqu’ un fournisseur soumet une mise alors que, dans l’ench` ere cadenc´ ee, une ronde se termine
apr` esla reception desmis esde tous les fournisseurs. D’autre part, une mise pour un fournisseur
dansl’ench ` ere de FreeMarketses t un prix alorsque dansl’ench ` ere cadenc´ ee une mise pour un
fournisseur est soit accepter soit refuser le prix propos´ e.
Remarquonsimm ´ ediatement qu’il serait tr` esfacile de modiﬁer la r ` egle d’arrˆ et d’une ronde de
l’ench` ere cadenc´ ee pour qu’une ronde se termine d` es la reception de la mise d’un seul fournisseur.
Nous pensons cependant que, dans bien des cas, ce ne serait pas une bonne chose ` a faire. En effet,
lorsqu’une ronde se termine par la r´ eception de la mise d’un seul fournisseur, la seule observation
transmise aux autres fournisseurs est qu’un fournisseur est prˆ et ` ae x´ ecuter le contrat au prix ` a battre
afﬁch´ e tandisque, dansl’ench ` ere cadenc´ ee telle que nous la proposons, les fournisseurs observent
au d´ ebut de chaque ronde le nombre de fournisseurs qui sont prˆ ets ` ae x´ ecuter le contrat au prix pro-
pos´ e ` a la ronde pr´ ec´ edente. Cette diff´ erence entre les informations transmises ` a chaque ronde aux
fournisseurs prend toute son importance lorsque les fournisseurs n’ont pas une connaissance exacte
de leursco ˆ utset qu’ilss avent que leursco ˆ utsont une compos ante commune. Comme nousl’avons
illustr´ e dansle Chapitre 2, danscette s ituation, l’ench ` ere doit permettre aux fournisseurs de r´ eviser
91leur anticipation de coˆ ut en obs ervant lesmis esde leursconcurrentsaﬁn d’ ´ eviter que le contrat
ne soit adjug´ e au fournisseur le plus optimiste plutˆ ot qu’au fournisseur ayant effectivement le coˆ ut
le plus bas. Comme l’information transmise par l’ench` ere de FreeMarkets aux fournisseurs est la
mise d’un seul fournisseur plutˆ ot que celles de l’ensemble des fournisseurs, l’ench` ere cadenc´ ee
que nous proposons assure donc une meilleure efﬁcacit´ e allocative dans ce type de situations.
Un autre type d’avantages d’attendre que tous les fournisseurs misent avant de passer ` al a
ronde suivante concerne la mise en oeuvre informatique de l’ench` ere. Le premier avantage de
cette r` egle d’arrˆ et de ronde est qu’elle permet de v´ eriﬁer ` a chaque instant si aucun des fournisseurs
n’´ eprouve desprobl ` emes d’ordre technique. En effet, comme chaque fournisseur est oblig´ ed e
miser ` a chaque ronde aussi longtemps qu’il n’a pas choisi de rejeter le prix propos´ e, il est possible
de d´ etecter imm´ ediatement tout probl` eme chez un fournisseur qui ne soumet pas de mise ` a une
ronde. Comme discut´ e, lorsqu’aucune mise n’est rec ¸ue de la part d’un fournisseur, une proc´ edure
d’exception peut ˆ etre mise en place pour connaˆ ıtre la raison de cette absence de mise. ´ Evidemment,
une telle proc´ edure est beaucoup plus difﬁcile ` a mettre en place dansl’ench ` ere de FreeMarkets.
Cette diff´ erence prend ´ evidemment beaucoup d’importance lorsque l’on cherche ` a ce que mˆ eme les
fournisseurs disposant de moyens informatiques limit´ escomme, par exemple, lestravailleursau-
tonomesou lespetiteset moyennesentrepris es , prennent part ` a un appel d’offres ´ electronique. Par
ailleurs, cette reconnaissance automatique de probl` emesli ´ es ` a l’informatique permet de pr´ evenir
d’´ eventuel recours en justice par des fournisseurs qui auraient ´ et´ e incapablesde mis er durant le
d´ eroulement de l’ench` ere en raison de probl` emesinformatiques(r ´ eelsou non). Le deuxi ` eme avan-
tage de l’ench` ere cadenc´ ee sur l’ench` ere de FreeMarkets, est le fait tous les fournisseurs ont le
temps de prendre connaissance de l’ensemble des informations pertinentes peu importe la vitesse
de connexion permise par leur syst` eme informatique. L’´ equit´ e face aux syst` emesinformatiques
que les fournisseurs peuvent acqu´ erir en fonction de leur chiffre d’affaire est donc tout ` a fait res-
pect´ ee dansl’ench ` ere cadenc´ ee que nous proposons. Mˆ eme si cela n’affecte pas directement le
r´ esultat de l’ench` ere de FreeMarkets, cette propri´ et´ e est importante ` a notre avispour attirer des
fournisseurs de moindre importance ` a participer aux ench` eres ´ electroniques.
Le d´ esanvantage que pourrait avoir l’ench` ere cadenc´ ee sur l’ench` ere de FreeMarketses t le co ˆ ut
encouru par les fournisseurs pour ex´ ecuter leur strat´ egie, ` a savoir, le coˆ ut engendr´ e par la dur´ ee de
l’ench` ere. Nouspens onsque cette diff ´ erence dansla dur ´ ee de l’ench` ere n’engendrera pasde co ˆ uts
92suppl´ ementaires signiﬁcatifs. En effet, ce sont les fournisseurs eux-mˆ eme qui choisissent le prix
de d´ epart de l’ench` ere cadenc´ ee. Ceci implique donc, d’une part, que le prix de d´ epart de l’ench` ere
cadenc´ ee devrait ˆ etre relativement proche du prix d’adjudication ou, autrement dit, que la dur´ ee de
l’ench` ere cadenc´ ee proprement dite devrait ˆ etre relativement faible et, d’autre part, que la dur´ ee de
l’ench` ere sera d’autant moins ´ elev´ ee que lesco ˆ utss ubispar lesfournis s eurslorsdu d ´ eroulement
mˆ eme de l’ench` ere sont ´ elev´ es. Par ailleurs, lorsque ce coˆ ut devient vraiment tr` esimportant, dans
le cas de grandes compagnies, par exemple, il est possible de programmer tr` ess implement la
strat´ egie gagnante que l’on d´ esire utiliser ce qui permet ainsi de substituer les personnes physiques
se trouvant devant leur ´ ecran d’ordinateur par un logiciel excessivement simple charg´ ed er ´ eagir
face aux informations transmises ` a chaque ronde.
Le deuxi` eme type de diff´ erence entre l’ench` ere de FreeMarketset l’ench ` ere cadenc´ ee que nous
proposons concerne les mises des fournisseurs. Dans l’ench` ere de FreeMarkets, cette mise est un
prix alorsque dansl’ench ` ere cadenc´ ee cette mise est soit accepter le prix propos´ e soit soumet-
tre une offre de prix ﬁnale. Nouspens onsque le type de mis e utilis ´ e dansl’ench ` ere cadenc´ ee
rec` ele plusieurs avantages. Le premier avantage est que les fournisseurs n’ont pas la possibilit´ e
d’inﬂuencer le comportement de leursconcurrents ` a traversdess autsimportantsdansle prix qu’il
soumette9. Ce type de strat´ egie, o` u un fournisseur soumet un prix tr` esinf ´ erieur au prix ` a bat-
tre, est connu dans la litt´ erature ´ economique sous le terme de “jump bidding”. L’utilisation de
telle strat´ egie conduit g´ en´ elalement ` a un prix d’adjudication esp´ er´ ep l u s´ elev´ e (ceci est d´ emontr´ e
dansl’article de Avery (1998)) du fait qu’une telle s trat ´ egie signale aux autres fournisseurs les
intentions agressives d’un fournisseur. Le deuxi` eme avantage du type de mises de l’ench` ere ca-
denc´ ee est l’absence totale d’informations qu’un fournisseurs peut transmettre ` a ses concurrents.
Lorsqu’une mise est un prix, il est tr` es facile aux fournisseurs de s’identiﬁer ` a l’aide, par exemple,
du dernier chiffre de leur prix puisque ce prix est r´ ev´ el´ e ` a tous les fournisseurs. Par contre, dans
une ench` ere cadenc´ ee, cette identiﬁcation est impossible puisqu’une mise est soit compl` etement
non manipulable par les fournisseurs puisqu’elle consiste en une acceptation d’un prix propos´ e,
so i tl am i see stl ad e r n i ` ere qu’un fournisseur soumettra si cette mise consiste en une offre de prix
ﬁnale. Le troisi` eme avantage du type de mise utilis´ e dansl’ench ` ere cadenc´ ee est la simplicit´ ed u
message que doit transmettre le fournisseur. Durant l’ench` ere cadenc´ ee, il ne devra transmettre
9Rappelonsque pour ˆ etre valide une offre de prix ﬁnale doit ˆ etre sup´ erieure au prix propos´ e.
93qu’un seul prix, ` a s avoir, s on offre de prix ﬁnale, touteslesautresmis es ´ etant desacceptations .
Cette simplicit´ e peut, par exemple, permettre aux fournisseurs de participer ` a l’ench` ere cadenc´ ee
` a partir d’un simple t´ el´ ephone cellulaire reli´ e ` a l’internet.
Cesr ´ eﬂexionsnousportent donc ` a croire que l’introduction d’une ench` ere cadenc´ ee dansla
proc´ edure d’appel d’offresdu Gouvernement du Qu ´ ebec devrait permettre ` a celui-ci de r´ ealiser des
´ economiesau moinscomparables ` a cellesobtenuespar le gouvernement de l’ ´ Etat de Pennsylvanie
lorsdeses s aispilotesr ´ ealis´ espar FreeMarkets .
Soulignons , en terminant, que lespropos itionsfaitesdansce rapport vont plusloin que la
proc´ edure de FreeMarketspuis que cette derni ` ere ne permet que l’adjudication de contratss imples
alors que nos propositions portent aussi sur l’adjudication de contrats poss´ edant une dimension de
qualit´ e ainsi que sur l’adjudication simultan´ ee de plusieurs contrats.
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